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MOTTO 
“Jadikanlah adabmu seperti tepung, dan ilmumu sebagai garam” (Imam Syafi’i). 
 
“Jika kau tak sanggup menahan lelah karena belajar, kamu harus sanggup 
menahan derita karena kebodohan” (Imam Syafi’i) 
‘ 
“Selesaikanlah urusanmu dengan Allah, maka Allah akan menyelesaikan 
urusanmu” (Dosen MBS FEBI IAIN Surakarta) 
 
“Jangan menjadi manusia instan yang mau mudahnya saja, tapi jadilah manusia 
intan yang sukses karena proses” 
 
”Education is not the learning of facts, but training of the mind to think” (Albert 
Einstein) 
 
“Jika kita tidak dapat memberi yang terbaik pada penyambutan, maka jadilah 
yang terbaik pada perpisahan” (Mas Dion) 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 
Pedoman trasliterasi yang dipakai dalam penulisan skripsi di Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Surakarta didasarkan pada 
Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan  RI 
Nomor 158/1987 dan 0543 b/U/1987 tanggal 22 Januari 1988. Pedoman 
transliterasi tersebut adalah : 
1. Konsonan 
Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf, sedangkan dalam transliterasi ini sebagian 
dilambangkan dengan tanda dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf serta  
tanda sekaligus. Daftar huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf latin adalah 
sebagai berikut :   
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 
ا Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan 
ب Ba B Be 
ت Ta T Te 
ث s\a s\ Es (dengan titik di atas) 
ج Jim J Je 
ح H}a h} Ha (dengan titik di 
bawah) 
خ Kha Kh Ka dan ha 
د Dal D De 
ذ z\al z\ Zet (dengan titik di 
atas) 
ر Ra R Er 
ز Zai Z Zet 
س Sin S Es 
ش Syin Sy Es dan ye 
ص s}ad s} Es (dengan titik di 
bawah) 
ض d}ad d} De (dengan titik di 
 
 
xi 
 
bawah) 
ط t}a t} Te (dengan titik di 
bawah) 
ظ z}a z} Zet (dengan titik di 
bawah) 
ع ‘ain ...‘..... Koma terbalik di atas 
غ Gain G Ge 
ف Fa F Ef 
ق Qaf Q Ki 
ك Kaf K Ka 
ل Lam L El 
م Mim M Em 
ن Nun N En 
و Wau W We 
ه Ha H Ha 
ء hamzah ...' ... Apostrop 
ى Ya Y Ye 
 
2. Vokal 
Vokal  bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia terdiri dari vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal 
Vokal Tunggal bahasa Arab  yang lambangnya berupa tanda  atau 
harakat, transliterasinya sebagai berikut :  
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 Fath}ah A A 
 Kasrah I I 
 D{ammah U U 
 
Contoh :  
No Kata Bahasa Arab Transiterasi 
1. بتك Kataba 
2. ركذ Z|ukira 
3. بهذي Yaz\habu 
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b. Vokal Rangkap 
Vokal  rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 
antara harakat dan huruf maka trasliterasinya gabungan huruf, yaitu : 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Huruf Nama 
ى  …… Fath{ah dan ya Ai a dan i 
  و  ...... Fath{ah dan wau Au a dan u 
    
Contoh :  
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. فيك Kaifa 
2. لوح H{aula 
 
3. Maddah 
Maddah atau vokal panjang  yang lambangya berupa harakat dan 
huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut :  
Harakat dan Huruf  Nama Huruf dan Tanda Nama 
ي …….ا …….. Fath}ah da 
alif atau ya 
a> a dan garis di 
atas 
ي …….. Kasrah dan 
ya 
i> i  dan garis di 
atas 
و  ……. D{ammah 
dan wau 
u>  u dan garis di 
atas 
 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لاق Qa>la 
2. ليق Qi>la 
3. لوقي Yaqu>lu 
4. يمر Rama> 
 
4. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua : 
a. Ta Marbutah hidup atau yang mendapatkan harakat fathah, kasrah atau 
dhammah trasliterasinya adalah /t/. 
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b. Ta Marbutah mati atau mendapat harakat sukun transliterasinya adalah 
/h/. 
c.  Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang /al/  serta bacaan kedua kata itu 
terpisah  maka Ta Marbutah itu ditrasliterasikan  dengan /h/. 
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لافطلأا ةضور Raud}ah al-at}fa>l/ raud}atul 
atfa>l 
2. ةحلط T{alh{ah 
 
 
5. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau Tasydid  yang dalam sistem tulisan Arab  dilambangkan 
dengan sebuah tanda yaitu  tanda Syaddah atau Tasydid. Dalam transliterasi 
ini tanda Syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang 
sama dengan huruf yang diberi tanda Syaddah itu.  
Contoh : 
No Kata Bahasa Arab Trasliterasi 
1. انبر Rabbana<> 
2. لزن Najjala 
 
6. Kata Sandang  
Kata sandang dalam bahasa Arab dilambankan dengan huruf yaitu  لا. 
Namun dalam transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata sandang 
yang diikuti oleh huruf Syamsiyyah dengan kata sandang yang diikuti oleh 
huruf Qamariyyah.  
Kata sandang yang diikuti oleh huruf  Syamsiyyah  ditrasliterasikan  
sesuai dengan bunyinya yaitu huruf /l/  diganti dengan huruf yang sama   
dengan huruf yang langsung mengikuti  kata sandang itu.  Sedangkan kata 
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sandang yang diikuti oleh huruf Qamariyyah  ditrasliterasikan sesuai dengan 
aturan  yang digariskan di depan  dan sesuai dengan bunyinya. Baik didikuti 
dengan huruf Syamsiyyah atau Qomariyah,  kata sandang ditulis  dari kata 
yang mengikuti  dan dihubungkan dengan kata sambung.  
Contoh :  
No Kata Bahasa Arab Transliterasi 
1. لجرلا Ar-rajulu 
2. للاجلا Al-Jala>lu 
 
7. Hamzah 
Sebagaimana telah di sebutkan di depan bahwa Hamzah 
ditranslitesaikan denga apostrof, namun itu hanya terletak di tengah dan di 
akhir  kata. Apabila terltak di awal kata maka tidak dilambangkan karena  
dalam tulisan Arab berupa huruf alif.  Perhatikan contoh-contoh berikut ini:  
No Kata Bahasa Arab Trasliterasi 
1. لكأ Akala 
2. نوذخأت ta'khudu<>na 
3. ؤنلاs  An-Nau'u 
 
8. Huruf Kapital 
Walaupun dalam sistem bahasa Arab  tidak mengenal huruf kapital, 
tetapi dalam trasliterinya huruf kapital itu digunakan seperti yang berlaku 
dalam EYD yaitu  digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan 
permulaan kalimat.  Bila nama diri itu didahului oleh kata sandangan maka  
yang ditulis dengan huruf kapital adalah  nama diri tersebut, bukan huruf awal 
atau kata sandangnya.  
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Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam 
tulisan Arabnya  memang lengkap demikian  dan kalau penulisan tersebut  
disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf  atau harakat yang dihilangkan, 
maka huruf kapital tidak digunakan.  
Contoh :  
No. Kalimat Arab Transliterasi 
 لوسر لاإ دحمم امو Wa ma> Muhammadun illa> 
rasu>l 
 نيملاعلا بر لله دمحلا Al-hamdu lilla>hi rabbil 
'a>lami>na 
 
9. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata  baik fi’il, isim  maupun huruf  ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tetentu  yang penulisannya dengan huruf Arab  
yang sudah lazim dirangkaikan  dengan kata lain karena ada huruf atau 
harakat  yang dihilangkan  maka penulisan kata tersebut dalam 
transliterasinya  bisa dilakukan dengan dua cara yaitu bisa dipisahkan pada 
setiap kata atau bisa dirangkaikan. 
Contoh:  
No Kalimat Bahasa Arab Transliterasi 
 نيقزارلاريخ وهل الله نإو Wa innalla>ha lahuwa khair ar-
ra>ziqi>n/ Wa innalla>ha lahuwa 
khairur-ra>ziqi>n 
 
 نازيملاو ليكلا اوفوأف Fa aufu> al-Kaila wa al-mi>za>na/ 
Fa auful-kaila wal mi>za>na  
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ABSTRACT 
The background of this research is PT. Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency of Surakarta which experienced the significant decrease of agent 
productivity. PT. Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency of Surakarta previously 
become the 2nd best RO among Takaful in Indonesia. However, the rank cannot 
be maintained in 2018. 
The purpose of this research is to determine whether the variables of 
commission satisfaction, training, and motivation influence the productivity of 
sharia life insurance agents. The populations of this research are all agents and 
employees of PT. Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency of Surakarta in which the 
total is 104 people, while 60 people as samples. This research used non-
probability sampling technique with accidental sampling method. The data were 
collected using a questionnaire, while they were analyzed by using the multiple 
regression analysis methods by SPSS 22 program. The results of the analysis 
showed that the variable satisfaction of commission and motivation have a 
significant effect on the productivity of sharia life insurance agents. Meanwhile, 
the training variable does not affect the productivity of sharia life insurance 
agents. 
Through the analysis of the coefficient of determination, it could be 
concluded that the variable satisfaction of commission, training, and motivation 
have an influence on the productivity of sharia life insurance agents by 76.4%. It 
means that the three independent variables affect the dependency variable in 
76.4%, whereas the rest of 23.6% are explained by other variables which 
unstudied. The most dominant variable in influencing the productivity of sharia 
life insurance agents is the satisfaction of the commission with the highest 
regression coefficient of 1.261. 
 
Keywords: productivity of sharia life insurance agents, commission satisfaction, 
training, motivation 
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ABSTRAK 
Penelitian ini berangkat dari permasalahan di PT. Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Surakarta yang mengalami penurunan produktivitas agen yang 
cukup signifikan, dimana sebelumnya PT. Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta menjadi RO terbaik nomor 2 diantara Takaful se-Indonesia namun tidak 
dapat dipertahankan di tahun 2018.  
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui mengetahui apakah 
variabel kepuasan komisi, training dan motivasi berpengaruh atau tidak terhadap 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah. Populasi dari penelitian ini adalah 
seluruh agen dan karyawan PT. Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta 
dengan sebanyak 104 orang dan yang dijadikan sampel dalam penelitian ini 
adalah 60 orang agen. Penelitian ini menggunakan teknik non probability 
sampling dengan metode accidental sampling. Pengumpulan data menggunakan 
kuisioner dan dianalisis menggunakan metode analisis regresi berganda  melalui 
program SPSS 22. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa variabel 
kepuasan komisi dan motivasi berpengaruh signifikan terhadap produktivitas agen 
asuransi jiwa syariah. Sedangkan variabel training tidak berpengaruh terhadap 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah. 
Melalui analisis koefisien determinasi dapat diketahui bahwa variabel 
kepuasan komisi, training dan motivasi memiliki pengaruh terhadap produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah sebesar 76,4%. Artinya ketiga variabel independen 
mempengaruhi variabel dependen sebesar 76,4% sedangkan sisanya 23,6% 
dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. Variabel yang paling dominan 
dalam mempengaruhi produktivitas agen asuransi jiwa syariah adalah kepuasan 
komisi dengan nilai koefisien regresi paling tinggi yaitu sebesar 1,261. 
 
Kata kunci: produktivitas agen asuransi jiwa syariah, kepuasan komisi, training,  
motivasi 
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BAB I  
 PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
 
Perkembangan asuransi syariah menunjukkan angka positif dan 
terus merangkak naik. Bahkan kenaikan jumlah asuransi syariah juga 
didukung dengan adanya asuransi asing yang turut membuka unit 
syariah demi memperluas segmentasi pasar serta menyesuaikan dengan 
kebutuhan masyarakat. Tercatat pada tahun 2008 Indonesia memiliki 3 
perusahaan full asuransi syariah, 32 cabang asuransi syariah dan 3 
cabang reasuransi syariah. (Soemitra, 2009: 285) 
Pertumbuhan entitas asuransi syariah terus bertambah. Tercatat  
hingga tahun 2016 telah berdiri 58 asuransi syariah dimana 27 
diantaranya adalah asuransi jiwa syariah. Komposisi dari 27 asuransi 
jiwa syariah tersebut 6 termasuk sebagai asuransi murni syariah dan 21 
merupakan usaha syariah. (ojk.go.id, 2017) 
Seiring dengan pertumbuhan jumlah asuransi, hal penting untuk 
mempertahankan entitas dan kredibilitas lembaga ini yaitu dengan 
meningkatkan produktivitas. Adapun yang dimaksud dengan 
produktivitas adalah hasil akhir dari suatu produksi dengan 
memperhatikan efisiensi dan efektivitas. (Waris, 2007: 8) 
Di lembaga asuransi dapat dipahami bahwa produktivitas dapat 
diukur dari jumlah polis yang mempresentasikan total premi dan 
pendapatan. Tercatat hingga tahun 2017 asuransi jiwa menunjukkan 
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perkembangan yang baik. Hal tersebut terlihat dari pendapatan dan total 
premi yang selalu mengalami peningkatan. Berikut ini data pendapatan 
dan total premi berdasarkan siaran pers AAJI tahun 2015 hingga tahun 
2017 : 
Gambar 1.1 
Grafik Peningkatan Pendapatan dan Total Premi Asuransi Jiwa  
(dalam miliar rupiah) 
 
 
Sumber: Data Diolah (aaji.or.id, 2017-2018) 
Dari data diatas diketahuai bahwa terjadi kenaikan total premi 
dan pendapatan pada asuransi jiwa dalam 3 tahun terakhir. Kenaikan 
tersebut juga diikuti dengan kenaikan kontribusi asuransi jiwa syariah 
di kuartal I tahun 2016 yakni sebesar 2.31%. Namun hal ini 
bersenjangan dengan kenaikan klaim yang lebih tinggi yaitu sebesar 
4,56%. (aasi.or.id, 2016) Kesenjangan tersebut dapat menjadi masalah 
apabila keberhasilan agen dalam mendapatkan premi baru tidak 
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diimbangi dengan kelancaran premi lanjutan dan perolehan polis 
sebelumnya. 
Menurut data AASI (2016) total kontribusi asuransi syariah 
sebesar Rp. 2,168 miliar. Asuransi syariah masih tertinggal jauh dengan 
asuransi konvensional yang memiliki total kontribusi sebesar Rp. 
29,633 miliar. Ditambah penetrasi asuransi syariah masih tergolong 
sangat rendah hanya sebesar 0,095%. Oleh karena itu asuransi syariah 
perlu adanya sosialisasi secara kontinu dan berkesinambungan. 
(aasi.or.id, 2016) 
Demi mempertahankan eksistensi asuransi syariah yang menjadi 
salah satu roda penggeraknya adalah agen. Sesuai dengan pernyataan 
Togar Pasaribu selaku Direktur Eksekutif AAJI (2016) menegaskan 
bahwa 60% pendapatan premi diperoleh melalui jalur keagenan. 
Berdasarkan data AAJI hingga tahun 2017 adanya peningkatan 
pendapatan dan total premi juga didorong oleh peningkatan jumlah 
agen. 
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Gambar 1.2 
Grafik Peningkatan Jumlah Agen 
  
Sumber: Data Diolah (aaji.or.id, 2017-2018) 
Dari data diatas pada tahun yang sama terjadi kenaikan total 
premi dan pendapatan seiring dengan bertambahnya jumlah agen. 
Selaras dengan pernyataan Togar Pasaribu selaku Direktur Eksekutif 
AAJI (2017) menyatakan bahwa agen menjadi peran utama dalam 
mendorong peningkatan literasi dan inklusi keuangan di industri 
asuransi jiwa. Namun hingga tahun 2017 OJK mencatat indeks literasi 
perasuransian syariah hanya sebesar 2,51% dan indeks inklusi asuransi 
syariah hanya sebesar 1,92%. (ojk.go.id, 2017) 
Dalam kasus lain agen kerap menemui beberapa permasalahan 
yang dapat  menghambat produktivitas agen salah satunya disebabkan 
oleh faktor media promosi. Menurut Soemitra (2009) media promosi 
agen masih menggunakana cara tradisional seperti dengan cara 
presentasi, seminar, atau ceramah. Ditambah lagi sosialisasi melalui 
koran, televisi, radio dan media sosial masih sangat terbatas. Faktor 
utama penyebab kemunduran dalam media promosi adalah permodalan.  
512657 
543192 
584469 
460000 
480000 
500000 
520000 
540000 
560000 
580000 
600000 
Jumlah Agen 
2015 
2016 
2017 
5 
 
 
 
Upaya peningkatan produktivitas agen dapat dipengaruhi oleh 
beberapa faktor. Faktor pertama yaitu kepuasan komisi. Berbeda 
dengan perusahaan pada umumnya yang menerapkan sistem gaji, 
sistem komisi adalah pemberian upah atau imbal hasil setelah seorang 
agen berhasil menjual produk asuransi. Notoatmodjo (2013) 
menjelaskan kriteria pemberian komisi perlu memperhatikan beberapa 
kriteria salah satunya yaitu produktivitas.  
Mempertimbangkan dalam memberikan komisi perlu disesuaikan 
dengan produktivitas yang dihasilkan seorang agen. Sebab semakin 
meningkatnya produktivitas agen tentu akan meningkatkan penghasilan 
dari organisasi yang bersangkutan dalam hal ini lembaga asuransi. 
(Ritawati, 2015: 61) 
Faktor selanjutnya yang dapat mempengaruhi produktivitas 
adalah training. Dalam mencapai produktivitas agen perlu melewati 
training untuk mendapatkan keterampilan yang diperlukan untuk 
memenuhi tenggang waktu dalam menyelesaikan tugas. Dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa training memiliki hubungan dan 
mempengaruhi produktivitas agen. (Abomeh and Peace, 2015: 234) 
Faktor selanjutnya adalah motivasi. Menurut Jatiningrum, 
Musadieq dan Prasetya (2016) Motivasi bekerja karyawan bisa 
ditunjukkan dari keikhlasan dan tulus saat bekerja serta memiliki 
integritas dan kompetensi yang tinggi. Dengan adanya motivasi yang 
murni lahir dari dalam diri soeroang agen, maka segala bentuk 
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pemasaran akan dilakukannya dengan totalitas tanpa ada unsur 
pemaksaan dari pihak manapun. 
Dalam penelitian ini peneliti menentukan obyek penelitian pada 
Takaful keluarga yang notabene asuransi syariah pertama di Indonesia. 
Dimana peneliti melakukan penelitian ini berangkat dari pernyataan 
Ronny Ahmad Iskandar selaku Direktur Utama Takaful Keluarga 
menyatakan bahwa agen Takaful Keluarga yang tercatat produktif 
hanya berkisar antara 12% sampai 13%. (kontan.co.id, 2014)  
Peneliti berfokus pada PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta. Sebab yang terjadi di PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta pada tahun 2018 dibagi 
menjadi 2 kantor pemasaran yang menyebabkan pengurangan agen. 
Kemudian menurut Yuli selaku Takaful Agency Director (TAD) 
Surakarta menyatakan bahwa agen yang tercatat produktif hanya 30%. 
Disamping itu, terdapat ketimpangan antara agen lama dan agen baru 
dimana produktivitasnya berbanding 70 : 30. (Yuli, 8/10/2018) 
Selain itu Dina (2017) sebagai seorang Takaful Sales Manager 
(TSM) yang telah merintis menjadi agen sudah 10 tahun lebih 
menyatakan bahwa beliau memiliki 23 Takaful Finance Consultant 
(TFC) namun yang tercatat sebagai agen aktif hanya berjumlah 3 orang. 
Penulis menduga bahwa agen Takaful Keluarga Surakarta yang 
tercatat tidak produktif disebabkan karena beberapa fakor. Faktor 
pertama yaitu kepuasan komisi. Berdasarkan penjelasan Yuli (2017) 
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selaku Takaful Agency Director PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta, komisi yang diterapkan oleh Takaful Keluarga 
Surakarta yaitu 25% pada tahun pertama, 15% tahun kedua, 10% tahun 
ketiga dan 5% tahun keempat diambil dari kontribusi peserta. 
Faktor kedua yaitu training sebab berdasarkan pengamatan 
penulis, pimpinan Takaful Keluarga menerapkan proses training yang 
berbeda-beda pada tiap agen. Pada umumnya training seyogyanya 
dilakukan secara bertahap mulai dari pengenalan produk, etika dan 
pelatihan handling opinion saat prospek kemudian pendampingan 
lapangan.  
Proses training di Takaful Keluarga Surakarta menekankan 
kepada setiap agen baik agen baru maupun agen lama setelah 
pengenalan salah satu produk kemudian canvasing atau prospek 
langsung tanpa ada pendampingan. Hal tersebut menjadi tidak efektif 
karena apabila teori saja yang diberikan tanpa pendampingan terutama 
agen baru menjadi tidak siap dengan kemungkinan pertanyaan-
pertanyaan yang diberikan calon peserta. 
Faktor selanjutnya adalah motivasi. Motivasi dapat berasal dari 
dalam diri sendiri maupun lingkungan sekitar. Motivasi diterapkan di 
Takaful Surakarta tiap pekan sekali. Namun setelah pembekalan 
motivasi tersebut tidak ada pemantauan lebih lanjut apakan agen 
melakukan canvasing atau tidak. Keterbatasan tersebut diduga karena 
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leader Takaful Keluarga Surakarta sangat terbatas lebih tepatnya hanya 
berjumlah 3 orang. 
Faktor kepuasan komisi didukung penelitian Pradana dan 
Nugraha yang berjudul “Pengaruh Kompetensi Dan Kompensasi 
Terhadap Kinerja Agen Asuransi” membuktikan bahwa baik secara 
silmutan maupun parsial kompetensi dan kompensasi berpengaruh 
terhadap kinerja agen asuransi. 
Perbedaan penulis dengan penelitian Pradana dan Nugraha 
adalah pada salah satu variabel independennya yaitu kompetensi. 
Penulis tidak mencantumkan kompetensi sebagai variabel independen 
karena penulis menyadari bahwa kompetensi agen adalah efek dari 
training sebuah perusahaan. Oleh sebab itu, penulis lebih memilih 
kepuasan komisi, training dan motivasi sebagai variabel independen 
dalam penelitian ini. 
Faktor selanjutnya yang mempengaruhi produktivitas agen 
asuransi jiwa syariah adalah training. Menurut Abomeh dan Peace 
(2015, 228) training  adalah proses pengembangan karyawan, 
keterampilan dan belajar konsep-konsep baru, aturan atau sikap untuk 
meningkatkan efektivitas pada pekerjaan tertentu.  
Merujuk pada penelitian Abomeh dan Peace (2015) yang 
berjudul “Effects of Training on Employees’ Productivity in Nigeria 
Insurance Industry”. Hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa 
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pelatihan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap produktivitas 
karyawan di industri asuransi Nigeria. 
Perbedaan penulis dengan penelitian oleh Abomeh and Peace 
(2015) terletak pada metodologi yang digunakan. Peneliti sebelumnya 
menggunakan metodologi uji regresi linier sederhana sedangkan penulis 
menggunakan uji regresi linier berganda. Penulis juga memperkuat 
penelitian dengan menambah variabel independen lainnya yaitu 
kepuasan komisi dan motivasi. 
Faktor motivasi didukung oleh penelitian sebelumnya oleh 
Jatiningrum, Musadieq dan Prasetya (2016) yang berjudul “Pengaruh 
Budaya Organisasi, Motivasi Dan Kemampuan Terhadap Kinerja”. 
Hasil penelitian tersebut membuktikan bahwa terdapat pengaruh baik 
secara simultan maupun parsial antara budaya organisasi, motivasi dan 
kemampuan terhadap kinerja. 
Perbedaan penulis dengan peneliti sebelumnya terletak pada 
pemilihan faktor independen. Penulis lebih tertarik mengkombinasikan 
motivasi dengan kepuasan komisi dan training sebagai variabel 
independen. Alasan penulis tidak mencantumkan budaya organisasi dan 
kemampuan sebagai variabel independen karena budaya organisasi 
tidak tepat pada objek penelitan penulis. Sedangkan untuk variabel 
kemampuan, tidak diambil karena sebelum pada menguji kemampuan 
penulis akan menguji training terlebih dahulu. 
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Berdasarkan latar belakang diatas peneliti mengangkat judul 
“Pengaruh Kepuasan Komisi, Training, dan Motivasi Terhadap 
Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah” di PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
 
1.2 Identifikasi Masalah 
 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang telas dijelaskan 
diatas, permasalahan yang timbul dapat diidentifikasikan sebagai 
berikut : 
1. Berdasarkan data Asosiasi Asuransi Syariah Indonesia (AASI) 
tahun 2016 terjadi kenaikan total premi dan pendapatan namun 
kenaikannya tidak lebih besar dari kenaikan klaim yang terjadi. Hal 
tersebut berkaitan dengan produktivitas agen, sebab apabila agen 
berhasil mengumpulkan premi baru tanpa diikuti dengan 
kelancaran premi lanjutan dari produksi sebelumnya, maka hal ini 
akan menghambat pengajuan klaim. 
2. Berdasarkan pernyataan Direktur Utama Takaful Keluarga, 
penambahan jumlah agen belum tentu efektif apabila tidak 
produktif. Upaya yang lebih baik untuk meningkatkan 
produktivitas adalah memberdayakan agen yang tercatat aktif dan 
menyusun target kedepan sesuai dengan program dari perusahaan 
asuransi jiwa syariah. 
3. Berdasarkan hasil wawancara dengan Takaful Agency Director 
(TAD) Takaful Keluarga Surakarta produktivitas agen lama dengan 
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agen baru memiliki kesenjangan yaitu dengan perbandingan 70% : 
30%. Disamping itu, dari total agen Takaful Keluarga Surakarta 
yang tercatat aktif hanya 30%. 
4. Berdasarkan pengamatan peneliti saat program pengalaman 
lapangan (PPL) terdapat keterbatasan pendampingan setelah 
training dan pemantauan kinerja agen baru saat canvassing 
sehingga menghambat produktivitas agen. Hal tersebut diduga 
karena keterbatasan jumlah leader Takaful Keluarga Surakarta. 
 
1.3 Batasan Masalah 
 
Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan diatas, 
maka penulis membatasi masalah pada variabel kepuasan komisi, 
training dan motivasi dengan mengambil studi kasus pada PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. Hal ini ditujukan agar 
pembahasan dalam penelitian skripsi tidak menyimpang dan lebih 
terarah dari permasalahan yang diangkat. 
 
1.4 Rumusan Masalah 
 
Adapun rumusan masalah berdasarkan dari latar belakang diatas 
adalah: 
1. Apakah kepuasan komisi berpengaruh terhadap produktivitas agen 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta? 
2. Apakah training berpengaruh terhadap terhadap produktivitas agen 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta? 
12 
 
 
 
3. Apakah motivasi berpengaruh terhadap produktivitas agen PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta? 
 
1.5 Tujuan Penelitian 
 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, secara 
umum penelitian ini memiliki tujuan untuk:  
1. Mengetahui dan menganalisis apakah kepuasan komisi berpengaruh 
terhadap produktivitas agen PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta. 
2. Mengetahui dan menganalisis apakah training berpengaruh terhadap 
produktivitas agen PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta. 
3. Mengetahui dan menganalisis apakah motivasi produktivitas agen 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
 
1.6 Manfaat Penelitian 
 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yaitu: 
1. Bagi Perusahaan 
Sebagai bahan pertimbangan dalam peningkatan 
produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta, baik dalam memperbaiki kekurangan yang ada 
maupun  meningkatkan hal yang dianggap ideal yang sesuai 
dengan harapan agen berkaitan dengan kepuasan komisi, training 
dan motivasi. 
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2.   Bagi Akademisi 
Sebagai sarana tambahan referensi dan pertimbangan bagi 
penelitian lain yang relevan dengan penelitian ini. Dan sebagai 
penambah wawasan serta pengetahuan bagi pihak-pihak yang 
berkepentingan. 
 
1.7 Jadwal Penelitian 
(Terlampir) 
 
1.8 Sistematika Penulisan Skripsi 
 
Untuk memberikan gambaran mengenai penelitian yang 
dilakukan, penelitian ini ditulis dengan sistematika sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini diuraikan tentang latar belakang masalah, identifikasi 
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 
manfaat penelitian bagi pihak penulis, pihak praktisi dan pihak 
akademik serta sistematika penulisan proposal skripsi. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini diuraikan beberapa teori yang memiliki keterkaitan 
dengan pengaruh komisi, training dan motivasi terhadap produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah yang digunakan sebagai landasan penelitian. 
Serta pemaparan penelitian terdahulu, kerangka berfikir dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini diuraikan tentang metode penelitian seperti jenis 
penelitian, waktu dan wilayah penelitian, populasi, sampel dan teknik 
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pengambilan sample. Serta jenis data, sumber data, teknik 
pengumpulan data, variable penelitian dan teknik analisis data. 
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini berisi uraian tentang gambaran umum penelitian, 
pengujian dan hasil analisis data serta pembahasan hasil analisis data 
atau pembuktian hipotesis. 
BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisikan uraian tentang kesimpulan yang di dapatkan dari 
hasil penelitian, keterbatasan penelitian serta saran – saran. 
 
 
 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1  Kajian Teori 
   
2.1.1  Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 
 
Menurut Wexley (1982) produktivitas diinterpretasikan melalui 
hal yang dilakukan seseorang untuk pekerjaannya demi mencapai hasil 
yang ditargetkan. Produktivitas merupakan hal penting demi 
keberlangsungan suatu perusahaan dengan tetap mempertahankan 
kualitas, efisiensi dan efektivitas kerja demi menciptakan kredibilitas 
yang baik. 
Pendapat lain dari Mali (1978) menyatakan bahwa produktivitas 
memiliki korelasi antara upaya menghasilkan atau meningkatkan hasil 
barang atau jasa semaksimal mungking dengan memanfaatkan segala 
sumber daya secara efisien. Dalam hal ini produktivitas memiliki 
korelasi simbiolis mutualisme antara perusahaan dan karyawan. 
(Nurmalasari, 2017: 5) 
Menurut Sutrisno (2010) tolok ukur sikap mental produktivitas 
kerja seseorang dapat ditentukan melalui indikator-indikator berikut: 
1. Karyawan yang memiliki kemampuan profesional dalam bekerja. 
2. Karyawan yang berupaya meningkatkan kuantitas dari hasil kerja. 
3. Etos kerja karyawan yang lebih baik dari hari kemarin. 
4. Karyawan yang berkeinginan meningkatkan kemampuan kerjanya 
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5. Karyawan yang semakin berusaha untuk meningkatkan kualitas 
hasil kerjanya menjadi lebih baik. 
6. Karyawan berupaya untuk mendapatkan hasil maksimal dari 
penggunaan sumber daya yang tetap. 
Fronm (1975) mengungkapkan beberapa indikator individu dapat 
dikatakan produktif diantaranya sebagai berikut: 
1. Tindakannya konstruktif. 
2. Percaya pada diri sendiri. 
3. Bertanggungjawab. 
4. Mempunyai pandangan ke depan. 
5. Memiliki rasa cinta terhadap pekerjaan. 
6. Mampu mengatasi persoalan dan menyesuaikan diri dengan 
lingkungan yang berubah-ubah. 
7. Mempunyai kontribusi positif terhadap lingkungannya (kreatif, 
imajinatif, inovatif). 
8. Memiliki kekuatan untuk mewujudkan potensinya. 
Sebuah perusahan asuransi baik konvensional maupun asuransi 
syariah dalam pendistribusiannya tidak terlepas dari sistem agency. 
Agen merupakan perantara perusahaan asuransi yang melakukan 
kegiatan penawaran atau pengajuan untuk mengajak orang lain menjadi 
pihak tertanggung atau peserta melalui sebuah kesepakatan. (Billah, 
2010: 98) 
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Peran agen menjadi faktor yang sangat menentukan untuk 
keberhasilan penjualan. Maka dari itu setiap agen harus diberikan 
pendidikan dan pelatihan yang mencakup hal-hal sebagai berikut : 
(Amrin; 2007, 97) 
1. Pengetahuan tentang profil perusahaan. 
2. Pengetahuan produk. 
3. Teori pemasaran 
Sistem yang andal dan teruji dalam hal ini untuk 
mengembangkan agen menjadi agen yang profesional adalah Field 
Development System  (FDS). Dalam penggunaan konsep FDS tidak 
membedakan antara asuransi konvensional dengan asuransi syariah.  
Takaful sebagai asuransi syariah sedikit menambah konsep ini dengan 
materi seputar akidah, ibadah, akhlak yang benar serta corporate 
culture yang islami. (Sula, 2004: 512)  
Salah satu keunggulan dari FDS adalah adanya parameter yang 
jelas untuk mengukur kinerja agen dalam suatu perusahaan. Parameter 
atau variabel penjualan ini, bukan hanya bermanfaat bagi leader  untuk 
mendevelop agen, tetapi juga menjadi variabel yang terukur terutama 
dalam mengevaluasi capaian target tahun lalu dan parameter serta 
variabel untuk menyusun target produksi tahun yang akan datang. 
Adapun rumus vaiabel penjualan (produksi) dengan menggunakan 
variabel AKPS yaitu : (Sula, 2004: 529)  
A x K x P x S = PRODUKSI  
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Ket : A : Agen (FC) (jumlah agen) 
K : Keberhasilan Agen (Rasio %) (agen yang berproduksi) 
P : Produktivitas Agen (jumlah polis yang dihasilkan 
dibandingkan dengan jumlah agen yang beproduksi) 
S : Skill Agen 
Dengan adanya sistem pengukuran kinerja agen, tentu hal ini 
akan mempermudah dalam perhitungan besarnya produktivitas agen 
asuransi khususnya agen asuransi jiwa syariah. Hasil dari sistem AKPS 
akan terlihat jumlah produksi suatu perusahaan asuransi, dimana tiap 
produksi menggambarkan jumlah polis dan jumlah premi pertama yang 
diakumulasikan dari setiap produktivitas agen asuransi jiwa syariah. 
 
2.1.2  Kepuasan Komisi 
 
Komisi merupakan salah satu pembayaran keuangan langsung 
yang diberikan perusahaan kepada setiap karyawan sebagai bentuk 
kompensasi atas pekerjaan yang telah dilakukan. (Tandoko dan 
Indriyani, 2017: 1) Menurut Hasibuan (2000) menyatakan pemberian 
kompensasi harus didasarkan pada asas adil dan layak.  
Menurut Siagian (2002) komisi kerap diterapkan oleh usaha yang 
membutuhkan tenaga penjualan sebagai apresiasi atas tugas yang telah 
dilaksanakan. Dalam hal ini komisi dapat menjadi faktor utama dari 
ketidakpuasan kerja agen karena komisi yang diharapkan ternyata tidak 
sesuai.  
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Sistem agency yang diterapkan baik di asuransi konvensional 
maupun asuransi syariah mengharuskan perusahaan memberikan imbal 
jasa kepada tenaga agennya. Imbal jasa tersebut dikenal dengan istilah 
loading. Namun besaran loading antara asuransi syariah dan 
konvensional tentu berbeda.  
Asuransi syariah diperbolehkan oleh Dewan Pengawan Syariah 
(DPS) mengenakan biaya loading sebesar 30% dari premi tahun 
pertama. Sedangkan asuransi konvensional biaya loading dapat 
dikenakan hingga 180% dari premi tahun pertama (Sula, 2004: 314). 
Pada beberapa asuransi syariah di Indonesia termasuk Takaful 
Keluarga, loading dikenakan sebesar kurang lebih 25% dari premi 
tahun pertama atas sepengetahuan peserta. Loading ini yang kemudian 
digunakan untuk membayar komisi agen. Adanya biaya semacam ini 
didasarkan pada perusahaan asuransi masing-masing dengan 
mempertimbangkan aspek keadilan dan aspek market. (Sula, 2014: 181) 
Dengan demikian dapat dipahami bahwa biaya loading pada 
asuransi syariah adalah kontribusi biaya yang dipotong sebesar 20% 
hingga 30% dari premi tahun pertama. Biaya tersebut meliputi komisi 
agen dan biaya penagihan (incasso). (Sula, 2014: 181) 
Penerapan komisi dalam asuransi syariah diatur dalam fatwa 
DSN MUI No. 52/ DSN-MUI/ III/ 2006 tentang akad wakalah bil ujrah 
pada asuransi syari’ah dan reasuransi syari’ah. Ketentuan yang 
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tercantum dalam fatwa tersebut menjelaskan bahwa akad yang 
digunakan adalah wakalah bil ujrah.  
Ketetuan hukum kedua dalam fatwa DSN No. 52 dijelaskan 
bahwa wakalah bil ujrah adalah kesepakatan antara peserta dengan 
perusahaan asuransi dimana peserta memberikan kuasa kepada 
perusahaan untuk mengelola dana dengan memberikan imbalan sebagai 
pemberian ujrah (fee). 
Salah satu objek wakalah bil ujrah adalah pemasaran. Pada 
ketentuan hukum ketiga yang tercantum pada DSN MUI No. 52 
disebutkan dalam akad wakalah bil ujrah, harus disebutkan sekurang-
kurangnya besaran, cara dan waktu pemotongan ujrah (fee) atas premi 
yang dibayarkan oleh peserta. 
Berdasarkan ketentuan hukum keempat dalam DSN MUI No. 52 
ditegaskan bahwa akad wakalah bil ujrah bersifat yad amanah  bukan 
tanggungan (yad dhaman) sehingga perusahaan asuransi tidak 
menanggung risiko terhadap kerugian investasi dengan mengurangi fee 
yang telah diterimanya, kecuali karena kecerobohan atau wanprenstasi. 
Sebagai perusahaan asuransi yang bertindak sebgai wakil tidak 
berhak memperoleh bagian dari hasil investasi, karena akad yang 
digunakan adalah akad wakalah. Tetapi perusahaan berhak menerima 
imbalas karena bertindak sebagai wakil dalam mengelola dana peserta. 
Keabsahan imbalan dengan akad wakalah bil ujrah sesuai dengan 
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pendapat Imam Syukani ketika menjelaskan hadits Busr bin Sa’id yang 
dapat diterjemahkan sebagai berikut : 
 ِهِْيفَو اًضَْيأ   لْيَِلد َىلَع   َنأ  ْنَم ىَوَن  َع ُّرَب تلا  ُزْوَُجي  ُهَل  ُذَْخأ  ِةَرُْجْلأا  َدْعَب  َكَِلذ 
(ثيدحلا راد :ةرهاقلا) 
 
“Hadis Busr bin Sa’id tersebut menunjukkan pula bahwa 
orang yang melakukan sesuatu dengan niat tabarru’ 
(semata-mata mencari pahala, dalam hal ini menjadi wakil) 
boleh menerima imbalan.” (Al-Syaukani, Nail al-Authar, 
[Kairo: Dar al-Hadits, 2000], j. 4, h. 527). 
 
 
2.1.3  Training 
 
Pada umunya sebelum melakukan penjualan, agen mendapat 
training atau pelatihan. Menurut Dubinsky dan Staples (1982) 
mengartikan pelatihan sebagai pembekalan untuk tenaga penjual 
dengan berbagai pengetahuan seperti produk, segmentasi pasar, 
informasi bersaing, prosedur dan kebijakan perusahaan serta 
keterampilan penjualan. 
Melihat segi pelatihan secara komprehensif bahwa kegiatan 
pelatihan tidak hanya sebatas pada pembekalan kemampuan tenaga 
penjual untuk mencapai hasil dengan maksimal, melainkan lebih dalam 
lagi yakni untuk meningkatkan kemampuan komunikasi antara tenaga 
penjual dengan calon pelanggan dan pelanggannya. (Indriani, 2005: 
112) 
Menurut Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 13 tahun 
2003 tentang ketenagakerjaan yang dikutip oleh Sumual (2017: 49) 
pelatihan kerja adalah keseluruhan kegiatan untuk memberi, 
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memperoleh, meningkatkan, serta mengembangkan kompetensi, 
produktivitas, disiplin, sikap dan etos kerja pada tingkat keterampilan 
dan keahlian tertentu sesuai dengan jenjang dan kualifikasi jabatan dan 
pekerjaan. 
Sumual (2017) mengungkapkan beberapa keuntungan 
diadakannya pelatihan yaitu sebgai berikut :  
1. Meningkatkan kuantitas dan kualitas produktivitas. 
2. Mengurangi waktu belajar yang diperlukan karyawan untuk 
mencapai standar kinerja yang dapat diterima. 
3. Membentuk sikap, loyalitas dan kerja sama yang lebih 
menguntungkan. 
4. Memenuhi kebutuhan perencanaan sumber daya manusia. 
Urgensi pelatihan pada sebuah perusahaan dirasa sangat 
dibutuhkan karena dari pelatihan seseorang akan memperoleh 
pengetahuan ataupun keterampilan lanjutan ketika seseorang diberikan 
kesempatan untuk meningkatkan kualitas dirinya melalui pelatihan. 
Disamping itu, pelatihan juga dapat menjadi tahap pembelajaran bagi 
karyawan baru agar kompeten dalam pekerjaan serta mempersiapkan 
agen untuk melakukan promosi. (Sumual, 2017: 50) 
Berdasarkan urgensi pelatihan bagi agen, Sula (2004) 
merumuskan adanya Field Development System ( FDS) Methods ke 
dalam 4 pola pengembangan agen diantaranya yaitu: 
1. Performance Review and Planning (PRP) 
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Tujuan utama PRP ialah mengembangkanperencanaan dan 
kebiasaan kerja demi tercapainya kegiatan prospecting yang 
efektif. 
Dalam mempersiapkan agen baru untuk mengikuti PRP, ada 
3 langkah yang harus dikerjakan diantaranya : (Sula, 2004: 513)  
a. Menjelaskan istilah-istilah yang diberikan. 
b. Menetapkan standar kerja. 
c. Menjelaskan alat control atau evaluasi. 
2. Individual Instruction and Drill (IID) 
Tujuan IID adalah untuk melengkapi wawasan agen dengan 
pengetahuan, keterampilan, dan prosedur-prosedur yang diperlukan 
untuk membantu agen agar sukses. Seperti hal-hal berikut : (Sula, 
2004: 516)  
a. Melengkapi aplikasi dengan tepat. 
b. Menguasai sales track. 
c. Produk baru. 
d. Prospekting. 
3. Field Observation and Demonstration (FOD) 
Tujuan FOD adalah untuk memperluas dan mengenbangkan 
perencanaan yang baik. Disamping itu juga untuk mengamati serta 
mengidentifikasi kebutuhan-kebutuhan untuk IID serta untuk 
mendemonstrasikan proses penjualan secara lengkap terutama bagi 
agen baru. (Sula, 2004: 518) 
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4. Group Instruction and Drill (GID) 
Tujuan GID yaitu memberikan informasi penting dalam 
pertemuan secara umum. Informasi tersebut diantaranya : (Sula, 
2004: 520)  
a. Ilmu pengetahuan. 
b. Keterampilan. 
c. Memperkenalkan produk baru. 
d. Meningkatkan kembali hal-hal yang berhubungan dengan 
pemasaran agen. 
e. Technical knowledge. 
f. Peraturan perusahaan. 
Adapun impelementasi keempat metode diatas dapat dijelaskan 
dalam training bagi agen ke dalam beberapa table dibawah ini : (Sula, 
2004: 525-528) 
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Managing In Training Agen 
Minggu Pertama 
Tabel 2.1  
Managing In Training Agen Hari Senin  
Objectives Metode Materi 
- Menanamkan 
kesadaran agen 
akan pentingnya 
bank nama 
- Agen mampu 
memilah potensial 
prospek 
- Menanamkan 
pengertian tentang 
tugas, kewajiban 
dan hak agen 
- Menanamkan 
kebiasaan kerja 
yang baik 
PRD + IID 
- Membahas 
performance agen 
melalui bank nama 
- Mengkualifikasikan 
bank nama dan 
membuat prioritas 
- Membuat rencana 
kunjungan 
- Melihat agen sebelum 
melakukan kunjungan 
yang sebenarnya 
- Bank Nama 
- Aprroach/Telepon 
- Fact Finding 
- Sales Talk secara 
keseluruhan 
 
Tabel 2.2 
Managing In Training Agen Hari Selasa 
Objectives Metode Materi 
- Memantapkan 
keberanian menemui 
agen 
- Pengenalan 
presentasi yang benar 
di lapangan 
IID+FOD (FD) 
- Leader melatih 
agen dalam kelas 
mengenai 
bagaimana cara 
melakukan 
presentasi (agen 
melihat) 
- Agen diminta 
untuk melakukan 
role-play 
- Leader melakukan 
demonstrasi 
pelaksanaan 
presentasi yang 
benar (dilapangan) 
- The Company you 
present 
- Sales talk secara 
keseluruhan 
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Tabel 2.3 
Managing In Training Agen Hari Rabu 
Objectives Metode Materi 
- Memantapkan 
keterampilan agen 
khusunya dalam 
menjual (presentase) 
IID 
- Leader 
menunjukkan cara 
agen dalam 
melakukan role-
play di kantor 
- Sell yourself 
- Financial 
Commitment 
- Create the need 
- Sales talk secara 
keseluruhan. 
 
Tabel 2.4 
Managing In Training Agen Hari Kamis 
Objectives Metode Materi 
- Memantapkan 
keberanian agen 
untuk presentasi 
- Mengobservasi 
kemampuan 
presentasi dan 
menentukan latihan 
lanjutan yang 
dibutuhkan 
IID+FOD (FD) 
- Leader 
menunjukkan cara 
agen dalam 
melakukan role-
play di kantor 
- Agen melakukan 
presentasi 
penjualan, leader 
hanya 
mengobservasi 
- Solusi (product) 
- Closing technique 
- Handling Object 
- Sales Talk secara 
keseluruhan 
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Tabel 2.5 
Managing In Training Agen Hari Jumat 
Objectives Metode Materi 
- Menanamkan 
kebiasaan agen 
untuk bekerja 
dengan rencana yang 
baik 
- Meningkatkan 
kemampuan agen 
(selling skill) 
PRD+FOD (FD) 
- Bahas aktivitas yang 
telah dilakukan dan 
perkembangannya 
- Tentukan rencana 
kunjungan untuk 
minggu yang akan 
datang 
- Tentukan jadwal 
pelatihan 
selanjutnya 
- Selesai melakukan 
RKP lakukan latihan 
Drill-leader 
menunjukkan cara 
yang benar, agen 
melakukan role-play 
pelaksanaan 
presentasi yang 
benar (dilapangan) 
- Solusi (product) 
- Closing technique 
- Handling Object 
- Sales Talk secara 
keseluruhan 
 
Tabel 2.6 
Managing In Training Agen Hari Sabtu  
Objectives Metode Materi 
- Menyadarkan agen 
bahwa dia adalah 
bagian dari the 
winning team 
- Memberikan 
recognition kepada 
agen yang sukses 
- Menambah 
pengetahuan 
technical dan 
lapangan, dan 
informasi-informasi 
dari perusahaan 
GID 
- Sharing idea oleh 
agen yang sukses, 
bila perlu 
demonstrasi oleh 
agen yang 
bersangkutan, atas 
penjualan baru 
yang dilakukan 
- Buka forum Tanya 
jawab untuk 
membuktikan 
bahwa  we are here 
to help them untuk 
memecahkan 
masalah agen  
- Transparasi sesuai 
materi yang 
diberikan 
- Informasi-informasi 
dari perusahaan 
- Production redord 
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Materi serta metode dalam pelatihan yang diberikan perusahaan 
asuransi terus berlanjut setiap minggu. Dalam pelatihan tersebut yang 
wajib mengikuti tidak hanya agen baru saja melainkan seluruh agen 
termasuk agen lama. Dari pelatihan tersebut, agen selalu diasah 
kemampuan penjualan dan meningkatkan keterampilan keterampilan 
komunikasi agar lebih mudah dipercaya oleh calon peserta. 
 
2.1.4  Motivasi 
 
Istilah motivasi dikenal dengan suatu dorongan yang 
memberikan dampak positif bagi seseorang untuk melakukan sesuatu 
lebih baik lagi. Menurut Nurmalasari (2017: 3) Motivasi merupakan 
akibat dari interaksi seseorang dengan situasi tertentu yang dihadapi. 
Pada kondisi yang sama, kekuatan motivasi seseorang tentu akan 
berbeda antara satu dengan yang lainnya. 
Nawawi (2010) mengklasifikasikan motivasi menjadi 2 yaitu 
motivasi internal dan motivasi eksternal. Motivasi internal yang 
dimaksud adalah dorongan dari dalam diri sendiri dengan 
memperhatikan kebutuhan-kebutuhan dan keinginan-keinginan. 
Sedangkan motivasi eksternal diluar dorongan akan kebutuhan dan 
keinginan seseorang. 
Sutrisno (2010) menyebutkan beberapa indikator motivasi yaitu 
diantaranya: 
1. Kondisi lingkungan kerja. 
2. Kompensasi yang memadai. 
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3. Supervise yang baik. 
4. Adanya jaminan pekerjaan. 
5. Status dan tanggung jawab. 
6. Peraturan yang fleksibel. 
Sama halnya dengan arti kata motivasi yakni dorongan, motivasi 
menjadi pendorong utama perilaku seseorang dalam melakukan 
pekerjaan. Melalui motivasi kemudian dapat diukur tingkat rajin, dan 
kreatif seseorang. Motivasi dapat digali melalui positive thinking, 
mengenali diri sendiri, membudayakan bekerja dengan tertib dan 
disiplin, mengkolaborasikan kemampuan berpikir dan bekerja serta 
tidak menunda-nunda pekerjaan. (Taufiqurokhman, 2009: 34) 
Seseorang dapat dikatakan termotivasi apabila mereka terpacu 
pada pilihan-pilihan yang positif dimana hal tersebut dapat memuaskan 
kebutuhan mereka. (Syahyono, 2016: 3) Motivasi menjadi penting 
sebagai penggerak diri dalam melakukan sesuatu tertama dalam hal 
pekerjaan. 
Seorang agen perlu memiliki motivasi yang kuat untuk dapat 
bertahan pada suatu perusahaan asuransi tertentu. Meski sejatinya 
motivasi ditumbuhkan dalam diri sendiri, tetapi perlu pula dorongan 
dari lingkungan kerja, orang-orang sekitar atau bahkan mendatangkan 
tokoh yang sudah kompeten dan sukses dibidangnya sehingga agen 
dapat termotivasi dan terinspirasi. 
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Sebuah motivasi dapat ditanamkan pada pribadi seorang agen 
melaui beberapa persiapan sebelum melakukan penjualan diantaranya 
yaitu persiapan internal, eksternal dan spriritual. Persiapan internal 
yaitu menanamkan dalam pribadi seorang agen melalui falsafah yang 
dapat digunakan sebagai spirit  atau pendorong. (Amrin, 2007: 77) 
Mengenai persiapan yang kedua yaitu persiapan eksternal. 
Persiapan ini berupa dorongan untuk menemui calon peserta dengan 
keikhlasan menjalin ukhuwah. Semakin banyak relasi semakin banyak 
pula networking yang mampu dibangun agen karena inti dari bisnis 
adalah bagaimana cara melakukan komunikasi, hubungan dan membina 
persaudaraan sesama manusia. (Amrin, 2007: 78) 
Berkaitan dengan persiapan spiritual, agen dapat membangun 
motivasi dengan salah satu hadits yang berbunyi “Sesungguhnya Allah 
telah mewajibkan kalian berusaha, maka sebab itu hendaklah kalian 
berusaha” (HR. Tabrani). Dari hadits tersebut seyogyanya agen dapat 
melakukan penjualan dengan tulus dengan niat terbesar adalah 
melakukan amal shaleh. (Amrin, 2007: 80) 
Dalam hal ini seorang agen harus yakin bahwa pembagi rezeki 
adalah Allah. Oleh karena itu, bisnis atau urusan penjual bukan hanya 
dengan sesama manusia melainkan menjalin hubungan dengan Allah 
sebagai penggenggam setiap rezeki. 
Keberhasilan penjual pada dasarnya adalah membuka, menjalin 
dan membangun jaringan silaturrahmi sebagai networking. Jika pada 
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akhirnya terjadi penutuoan asuransi maka hal ini bukanlah akhir dari 
aktivitas penjualan asuransi melainkan awal dari pelayanan suatu 
penjualan kepada pelanggan. (Amrin, 2007: 81) 
 
2.2  Hasil Penelitian yang Relevan 
 
Penulis merujuk pada beberapa penelitian terdahulu untuk 
dijadikan acuan dalam penelitian yang berjudul “Pengaruh Kepuasan 
Komisi, Training, dan Motivasi Terhadap Produktivitas Agen Asuransi 
Jiwa Syariah” dengan studi kasus di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Surakarta. 
1. Penilitian berjudul “Peran Kompensasi Terhadap Peningkatan 
Kinerja Karyawan Pada Perbankan Syariah Palembang” oleh 
Ritawati (2015). Berdasarkan penelitian tersebut diperoleh hasil 
bahwa kompensasi di perbankan sangat berperan dalam 
meningkatkan kinerja karyawan. 
2. Penilitian selanjutnya berjudul “Pengaruh Budaya Organisasi, 
Motivasi, dan Kemampuan Terhadap Kinerja” Studi Pada 
Karyawan dan Agen PT Asuransi Jiwasraya Branch Office Malang 
oleh Jatiningrum, Musadieq dan Prasetya (2016). Berdasarkan 
penelitian tersebut diperoleh hasil bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan variabel pemahaman budaya organisasi, motivasi kerja 
dan kemampuan kerja terhadap kinerja karyawan.  
3. Penelitian selanjutnya berjudul “Effects of Training on Employees 
Productivity in Nigeria Insurance Industry” Oleh Abomeh dan 
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Peace (2015) . Berdasarkan penelitian tersebut diperoleh hasil 
bahwa pelatihan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
produktivitas karyawan di industri asuransi Nigeria. 
4. Penelitian selanjutnya oleh Saputra dan Arliz (2016) yang berjudul 
“Pengaruh Kompensasi Finansial Dan Non Finansial Terhadap 
Produktivitas Kerja Pada Bank Sumut Cabang Syariah Medan”. 
Berdasarkan hasil penelitian tersebut membuktikan bahwa 
kompensasi finansial dan non finansial berpengaruh signifikan 
terhadap produktivitas kerja karyawan Bank Sumut cabang syariah 
Medan.  
5. Penelitian selanjutnya oleh Indriani (2005) yang berjudul “Analisis 
Program Manajemen Penjualan yang Berorientasi Pada Konsultasi 
dalam Mempengaruhi Kinerja Tenaga Penjual Melalui 
Kemampuan Penjualan Adaptif (Studi Pada Industri Asuransi di 
Kota Semarang)”. Berdasarkan penelitian tersebut diperoleh hasil 
bahwa variabel-variabel program manajemen penjualan yang 
berorientasi konsultasi terbukti berpengaruh secara positif dapat 
meningkatkan kinerja tenaga penjual melalui kemampuan 
penjualan adaptif tenaga penjual. 
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2.3  Kerangka Berfikir 
 
Agen dalam hal ini menjadi wakil atau perantara antara calon 
nasabah asuransi jiwa syariah dengan lembaga asuransi jiwa syariah itu 
sendiri. kerapkali agen dihadapkan pada sebuah target yang 
mengakibatkan tingginya tingkat stres yang kemungkinan besar dari 
sebagian agen. Maka dari itu dari problema yang tersebut maka peneliti 
meletakkan kepuasan komisi, training dan motivasi sebagai variabel 
tidak terikat atau bebas dan produktivitas agen asuransi jiwa syariah 
sebagai variabel terikat. Dari variabel-variabel tersebut, maka model 
konseptual penelitian dapat dijelaskan melalui kerangka pemikiran 
teoritis sebagai berikut : 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Komisi 
(X1) 
 
Training 
(X2) 
 
Motivasi 
(X3) 
 
Produktivitas 
(Y) 
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Dari kerangka pemikiran tersebut idealnya kepuasan komisi akan 
berpengaruh pada produktivitas agen secara parsial, begitu juga dengan 
training dan motivasi. Untuk membuktikan adanya relasi antara 
variabel independen dan variabel independen peneliti akan meggunakan 
kuisioner yang akan disebar pada agen yang ada di Takaful Keluarga 
Surakarta sebanyak 60 responden. Dengan adanya hasil dari penelitian 
ini diharapkan manajemen Takaful Keluarga khususnya kantor cabang 
pemasaran Surakarta dapat mengoptimalkan manajemen agency dengan 
memperhatikan produktivitas agen yang dalam hal ini berkaitan dengan 
pola pemberian komisi, proses training  dan menumbuhan motivasi 
agen. 
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2.4  Hipotesis 
 
Hipotesis merupakan dugaan sementara atas jawaban dari 
rumusan masalah yang diturunkan dari kerangka pemikiran yang telah 
dibuat. Adapun kemungkinan dari jawaban tersebut dipilih berdasarkan 
teori dan penelitian terdahulu. (Sujarweni, 2014: 62).  
Hipotesis baru dapat diuji kebenarannya melalui analisis dan 
penelitian. Hipotesis ini dapat berupa pengaruh positif maupun negatif, 
hal tersebut berkaitan dengan variabel yang diuji. Dalam penelitian ini 
penulis mengangkat hipotesis sebagai berikut: 
1. Pengaruh kepuasan komisi terhadap produktivitas agen di PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Berdasarkan penelitian Ritawati (2015) yang berjudul “Peran 
Kompensasi Terhadap Peningkatan Kinerja Karyawan Pada 
Perbankan Syariah Palembang”  diperoleh hasil kompensasi di 
perbankan sangat berperan dalam meningkatkan kinerja karyawan. 
Dalam penelitian lain oleh Saputra dan Arliz (2016) yang 
berjudul “Pengaruh Kompensasi Finansial Dan Non Finansial 
Terhadap Produktivitas Kerja Pada Bank Sumut Cabang Syariah 
Medan” membuktikan bahwa kompensasi finansial dan non 
finansial berpengaruh signifikan terhadap produktivitas karyawan 
Bank Sumut Cabang Syariah Medan. 
Dengan demikian literatur diatas mendasari untuk 
diturunkannya hipotesis sebagai berikut: 
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H₁ : Kepuasan komisi berpengaruh terhadap produktivitas 
agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta. 
2. Pengaruh training terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Berdasarkan hasil penelitian Abomeh dan Peace (2015) 
berjudul “Effects of Training on Employees’ Productivity in 
Nigeria Insurance Industry” diperoleh hasil bahwa training 
berpengaruh signifikan terhadap produktivitas karyawan di industri 
asuransi Nigeria. 
Dengan demikian literatur diatas mendasari untuk 
diturunkannya hipotesis sebagai berikut: 
H₂ : Training berpengaruh terhadap produktivitas agen di PT.  
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
3. Pengaruh motivasi terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Berdasarkan penelitian Jatiningrum, Musadieq dan Prasetya 
(2016) yang berjudul “Pengaruh Budaya Organisasi, Motivasi, dan 
Kemampuan Terhadap Kinerja (Studi Pada Karyawan dan Agen 
PT Asuransi Jiwasraya Branch Office Malang) diperoleh hasil 
bahwa motivasi kerja berpengaruh positif dan signifikan secara 
parsial terhadap kinerja karyawan.  
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Menurut Robbins dan Judge (2012) menyatakan bahwa 
seseorang yang termotivasi mampu bertahan melakukan 
pekerjaannya dalam waktu yang lama. 
Dengan demikian teori diatas mendasari untuk diturunkannya 
hipotesis sebagai berikut: 
H₃: Training berpengaruh terhadap produktivitas agen di PT.  
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1  Waktu dan Wilayah Penelitian 
 
Waktu penelitian dilaksanakan pada bulan Desember 2018 – 
Januari 2019. Penelitian ini dilakukan di PT. Asuransi Takaful Keluarga 
RO Al-Fath Agency Surakarta. PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta merupakan satu-satunya perusahaan asuransi 
murni syariah di Surakarta. PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta beralamat di Jalan Sam Ratulangi No. 72 A, Kerten, 
Laweyan, Surakarta. 
 
3.2  Jenis Penelitian 
 
Jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Penelitian kuantitatif 
adalah penelitian dengan menggunakan data-data yang dapat diolah 
menggunakan prosedur statistik serta dapat dikuantifikasikan atau 
diukur. (Sujarweni, 2014: 6) Metode ini berlandaskan pada analisis 
guna meneliti populasi atau sampel dengan menggunakan intrumen 
penelitian sehingga dapat menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 
(Sugiyono, 2016: 36) 
Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh kepuasan 
komisi, training dan motivasi terhadap produktivitas agen asuransi jiwa 
syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta. 
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3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
 
3.3.1  Populasi 
 
Populasi adalah keseluruhan objek atau subjek dengan 
karakteristik dan kualitas tertentu yang ditetapkan peneliti sebagai 
sumber untuk diteliti dan kemudian ditarik kesimpulan. (Sujarweni, 
2014: 65) Pada penelitian ini populasi yang diambil adalah seluruh agen 
dan karyawan di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Yuli (2018) selaku Takaful 
Agency Director (TAD) jumlah agen PT. Asuransi Takaful Keluarga 
RO Al-Fath Agency Surakarta sebanyak 104 orang adapun 1 
diantaranya sebagai Takaful Agency Director (TAD), 2 diantaranya  
Takaful Sales Manager (TSM) dan selebihnya adalah Takaful Finance 
Consultant (TFC) dengan 2 admin dan 1 office boy. 
 
3.3.2  Sampel 
 
Menurut Sujarweni (2014) Sampel merupakan bagian dari 
sejumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi yang digunakan 
untuk penelitian. Sampel yang baik adalah sampel yang representatif 
atau yang dapat menggambarkan ciri dan karakteristik populasi. 
Penentuan jumlah sampel dalam penelitian ini menggunakan 
rumus Solvin yaitu : 
n = 
 
        
 ; 
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Dimana :  
n = Ukuran sampel 
N  = Populasi 
e  = Prosentasi kelonggaran ketidakterikatan karena kesalahan  
pengambilan sampel yang masih diinginkan 
n  = 104 
           (1 + 104 (0,1)
2
) 
N  = 50,98  
Berdasarkan hasil pembulatan maka jumlah sampel penelitian ini 
adalah 60 responden yakni 60 agen PT. Asuransi Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Surakarta. 
 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
 
Pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah teknik 
probability sampling. Probably sampling adalah teknik pengambilan 
sampel dengan memberikan peluang yang sama bagi anggota populasi 
untuk dipilih menjadi anggota sampel (Sugiyono, 2016: 366). Adapun 
jenis probabilitas yang dipilih penulis accidental sampling yaitu siapa 
saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan 
sebagai sampel bila dipandang itu cocok sebagai sumber data. 
(Sugiyono, 2011) Penulis melakukan pengambilan sampel terhadap 
agen PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
 
41 
 
 
 
3.4 Data dan Sumber Data 
 
3.4.1 Data 
 
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. 
Data primer merupakan data yang berasal dari responden baik melalui 
kuisioner, kelompok fokus, panel maupun hasil wawancara (Sujarweni, 
2014: 73). Data primer yang digunakan dalam penelitian ini diperoleh 
dari hasil angket atau kuisioner yang diisi oleh agen PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
 
3.4.2 Sumber Data 
 
Sumber data adalah asal data yang dijadikan subjek penelitian. 
(Sujarweni, 2014: 73). Sumber data dalam penelitian ini diperoleh 
melalui penyebaran kuisioner kepada agen PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta.  
 
3.5  Teknik Pengumpulan Data 
 
Teknik pengumpulan data adalah suatu cara yang digunakan 
peneliti yang bertujuan mengungkap informasi kuantitatif dari 
responden sesuai lingkup penelitian (Sujarweni, 2014: 74). Pada 
penelitian ini metode pengumpulan data yang digunakan yaitu : 
1. Wawancara 
Wawancara adalah salah satu instrumen yang digunakan 
untuk menggali data secara lisan. Pada penelitian ini wawancara 
dilakukan secara langsung antara peneliti dengan pimpinan, agen 
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dan karyawan PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta. Wawancara dilakukan dengan tujuan mendapatkan 
informasi yang dibutuhkan terkait produktivitas agen PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
2. Kuisioner atau Angket 
Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau 
pernyataan tertulis kepada para responden untuk dijawab. Adapun 
kuisioner pada penelitian ini diberikan kepada agen PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Untuk mengukur pendapat responden digunakan skala 
Likert. Menurut Sugiyono (2016: 168) Skala Likert digunakan 
untuk mengukur sikap, pendapat dan presepsi seseorang atau 
sekelompok orang tentang fenomena sosial. Dengan skala Likert 
maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator 
variabel, kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak 
untuk menyusun item-item instrument yang dapat berupa 
pertanyaan atau pernyataan. Indeks yang digunakan dalam skala ini 
adalah: 
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Tabel 3.1 
Skor Jawaban Angket 
No Jawaban Skor 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Netral 3 
4 Tidak Setuju 2 
5 Sangat Tidak Setuju 1 
  Sumber: Sugiyono (2016: 168) 
 
3.6  Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (1999) variabel penelitian adalah sesuatu hal 
yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Penelitian ini menggunkan variabel independen dan 
variaben dependen.  
 
3.6.1 Variabel Dependen 
Variabel dependen adalah variabel yang dapat dibengaruhi atau 
akibat. Variabel ini disebut juga variabel bebas. (Sujarweni, 2014: 86) 
Variabel dependen dalam penelitian ini adalah produktivitas agen 
asuransi jiwa syariah. (Y). 
 
3.6.2 Variabel Independen 
 
Variabel Independen adalah variabel yang mempengaruhi atau 
yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen. 
Variabel independen dalam penelitian ini yaitu kepuasan komisi (X₁), 
training (X₂) dan motivasi (X₃). 
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3.7 Definisi Operasional Variabel 
 
Tabel 3.2 
Definisi Operasional Variabel 
Variabel Definisi Indikator Item 
Produktivitas 
Agen 
Asuransi 
Jiwa Syariah 
Produktivitas Agen Asuransi 
Jiwa Syariah adalah upaya 
agen dalam mengumpulkan 
polis dalam waktu tertentu. 
(Sula, 2004: 529) 
1. Kemampuan Berusaha 
meningkatkan hasil 
2. Semangat Kerja  
3. Pengembangan diri  
4. Mutu  
5. Efisiensi  
Keberhasilan agen 
(Nurmalasari, 2017: 5) 
6. Rasio agen yang 
berproduksi 
7. Jumlah polis yang 
dihasilkan 
8. Jumlah agen yang 
berproduksi 
9. Skill Agen  
(Sula, 2004: 530) 
Skala 
Likert 
Kepuasan 
Komisi 
Kepuasan komisi adalah rasa 
puas seorang agen dalam 
memperoleh imbal jasa atas 
hasil yang berhasil ia capai 
(Tandoko dan Indriyani, 
2017: 2) 
1. Kelayakan 
2. Keadilan 
(Hasibuan, 2000) 
Skala 
Likert 
Training Training dikenal dengan 
pelatihan. Pelatihan adalah 
keseluruhan kegiatan untuk 
memberi, memperoleh, 
meningkatkan, serta 
mengembangkan kompetensi, 
produktivitas, disiplin, sikap 
dan etos kerja pada tingkat 
keterampilan dan keahlian 
tertentu sesuai dengan jenjang 
dan kualifikasi jabatan dan 
pekerjaan. (UU RI No 13 
Tahun 2003) 
1. Pembekalan produk  
2. Pembekalan pemahaman 
segmentasi pasar  
3. Menumbuhkan kemampuan 
bersaing  
4. Sesuai prosedur dan 
kebijakan perusahaan  
5. Memberikan keterampilan  
(Indriani 2005: 112) 
Skala 
Likert 
Motivasi Motivasi merupakan akibat 
dari interaksi seseorang 
dengan situasi tertentu yang 
dihadapi. (Nurmalasari 2017: 
3) 
1. Kondisi lingkungan kerja. 
2. Kompensasi yang memadai. 
3. Supervise yang baik. 
4. Adanya jaminan pekerjaan. 
Skala 
Likert 
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3.8 Teknis Analisis Data 
 
3.8.1 Uji Instrumen Penelitian 
 
Agar kuisioner yang disebarkan kepada responden benar-benar 
dapat mengukur apa yang ingin diukur, maka kuisioner harus bersifat 
valid dan reliabel. Untuk itu perlu dilakukan uji validitas dan uji 
reabilitas agar hasil data yang didapat benar-benar sesuai dengan apa 
yang ingin diukur.  
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur tingkat validnya 
suatu alat ukur dalam mengungkapkan hal yang ingin 
diukur/diteliti secara tepat (Priadani dan Muis, 2009: 112). 
Pengujian dilakukan dengan membandingkan antara r tabel dengan 
r hitung, dimana sig 5%. Jika hasil r tabel < r hitung maka valid 
(Sujarweni dan Endrayanto, 2012: 177). 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas digunakan untuk mengukur tingkat konsistensi 
responden dalam menjawab kontruk pertanyaan dalam kuisioner 
yang diturunkan dari dimensi suatu variable dalam penelitian. 
Dengan kata lain untuk melihat sejauh mana alat ukur yang 
digunakan dapat dipercaya. Uji reabilitas yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah metode Alpha Cronbach (Arikunto,  2002: 
163). Uji reabilitas menggunakan taraf signifikansi 5%. Uji 
reabilitas dilakukan secara bersamaan untuk semua butir 
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pertanyaan dalam kuisioner, jika nilai alpha > 0,60 maka dianggap 
reliabel (Sujarweni dan Endrayanto, 2012:186). 
 
3.8.2 Uji Asumsi Klasik 
 
1. Uji Normalitas Data 
Dalam statistik parametris data setiap variabel yang akan 
dianalisis harus berdistribusi normal.  Oleh karena itu sebelum 
pengujian hipotesis dilakukan, maka terlebuh dahulu akan 
dilakukan pengujian normalitas data. Uji normalitas dapat terbukti 
normal dengan membandingkan harga chi kuadrat hitung dengan 
chi kuadrat tabel. Bila chi kuadrat hitung lebih kecil atau sama 
dengan harga chi kuadrat tabel (χh
2 ≤ χt
2
), maka distribusi data 
dinyatakan normal, begitu pun sebaliknya. (Sugiyono: 2012, 172) 
2. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolinearitas sering disebut pula dengan uji 
kolinearitas. Uji ini digunakan untuk menguji hubungan antar 
variabel bebas (independen). Multikolinearitas ini tidak boleh 
terjadi dalan uji statisitik. Untuk mengetahuinya dengan melihat 
nilai VIF dan Tollarance. Apabila nilai VIF > 10 dan Tollarance < 
0,1 (10%) maka terjadi multikolinearitas .(Astuti, 2016: 61) 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas adalah kesamaan varians residual. Uji 
ini digunakan untuk mendeteksi adanya heterokedastik secara 
sederhana dilakukan dengan membuat grafik scatterplot yang 
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menyatakan hubungan antara kuadrat residual (e
2
) dengan 
nilai prediksi (ŷ). (Astuti, 2016: 60) 
 
3.8.3 Uji Ketepatan Model 
1. Uji Simultan (Uji F) 
Uji F statistik bertujuan untuk mennduga persamaan secara 
keseluruhan. Dilihat pada tabel anova yang digunakan untuk 
melihat kesesuaian model regresi yang dibuat. Dalam hal ini 
hipotesisnya (H0) adalah seluruh parameter model tidak layak 
berada di dalam model (â1, â2 = 0). Daerah penolakan adalah F 
hitung > T tabel atau p-value < α. Seandianya dari hasil analisis 
regresi diketahui p-value = 0, ini berarti hipotesis awal yang 
menyatakan bahwa parameter model regresi tidak layak berada 
didalam model “ditolak”. Dengan kata lain bahwa bahwa model 
yang dibuat sudah tepat (Astuti, 2013: 56). 
2. Uji R² (Koefisien Determinasi) 
Menurut Ghazali (2013) koefisien determinasi digunakan 
untuk menguji goodnes-fit  dari model regresi. Besarnya nilai 
ajusted R² mempunyai arti seberapa besar variabel dependen dapat 
dijelaskan oleh variabel dependen. 
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3.8.4 Regresi Linier Berganda 
Regresi Linier Berganda adalah regresi dimana variabel 
terikatnya (Y) dihubungkan atau dijelaskan lebih dari satu variabel, 
mungkin dua, tiga dan seterusnya variabel bebas (X1, X2, X3,…, X…) 
namun masih menunjukkan diagram hubungan yang linier (Astuti, 
2011: 49). Regresi Linier Berganda ini dipergunakan untuk mengukur 
arah dan besar pengaruh antara variabel bebas kepuasan komisi (X1), 
training (X2), motivasi (X3) dengan variabel terikatnya produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah (Y).  
Adapun rumus yang digunakan sebagai berikut : 
Y= α + β1.X1 + β2.X2 + β3.X3 + ε 
Keterangan : 
Y = Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 
α = konstanta (intersep) 
β1, β2, β3 = slope (gradien) 
X1 = Kepuasan Komisi 
X2 = Training 
X3 = Motivasi 
ε    = Residual 
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3.8.5 Pengujian Hipotesis 
 
Uji t 
Menurut Ghazali (2013) uji parsial digunakan untuk mengatahui 
pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel 
dependen. Dimana hipotesis yang digunakan adalah : 
1. Apabila Ho: bi ≤ 0 variabel independen berpengaruh negatif 
terhadap variabel dependen 
2. Apabila Ho: bi ≥ 0 variabel independen berpengaruh positif 
terhadap variabel dependen 
Prosedur pengujian adalah setelah melakukan perhitungan t 
hitung, kemudian membandingkan dengan nilai t tabel. Kriteria 
pengambilan keputusan : (Astuti, 2016: 35) 
1. Jika t hitung > t tabel dan tingkat signifikan α > 0,05 maka Ho 
ditolak, artinya terdapat pengaruh variabel independen secara 
parsial terhadap variabel dependen 
2. Jika t hitung < t tabel dan tingkat signifikan α < 0,05 maka Ho 
diterima. Berarti variabel independen secara parsial tidak 
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. 
 
 
 
 
 
 
BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Penelitian 
 
4.1.1 PT. Syarikat Takaful Indonesia 
 
Menurut Ali (2008) akar kata takaful ialah لفک yang artinya 
menanggung atau menjamin. Selanjutnya dari mujarrad ke tsulasi mazid 
menjadi wazzan   لعافت  dengan menambahkan huruf  تsebelum   لعف  ف 
dan ا setelah لعف ف sehingga menjadi   لف اکت– لفک اتی- لف اکت (takaafala-
yataakaafalu-takaafulan) yang artinya saling menanggung satu dengan 
yang lain. 
Melalui website (www.co.id) diketahui bahwa PT. Syarikat 
Takaful Indonesia (Takaful Indonesia) didirikan oleh Tim Pembentukan 
Asuransi Takaful Indonesia (TEPATI) pada 24 Februari 1994 atas 
prakarsa dari Ikatan Cendekiawan Muslim Indonesia (ICMI) melalui 
Yayasan Abdi Bangsa, bersama Bank Muamalat Indonesia Tbk., PT. 
Asuransi Jiwa Tugu Mandiri, Departemen Keuangan RI, dan beberapa 
pengusaha Muslim Indonesia, serta bantuan teknis dari Syarikat Takaful 
Malaysia, Bhd. (STMB). Selanjutnya, pada 5 Mei 1994 Takaful 
Indonesia mendirikan PT. Asuransi Takaful Keluarga (Takaful 
Keluarga) sebagai perusahaan asuransi jiwa syariah pertama di 
Indonesia. Takaful Keluarga diresmikan oleh Menteri Keuangan saat 
itu, Mar’ie Muhammad dan mulai beroperasi sejak 25 Agustus 1994. 
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Dengan giat pemasaran melalui sistem agency, takaful keluarga 
membuka peluang pangsa pasar ke seluruh Indonesia termasuk Jawa. 
Adanya perluasan pemasaran tersebut dibuktikan dengan berdirinya 
Representatif Office (RO) untuk membantu proses pemasaran serta 
klaim peserta. Adapun RO untuk daerah provinsi Jawa meliputi 
Cilegon, Cirebon, Tasikmalaya, Bandung, Cianjur, Garut, Purwokerto, 
Kebumen, Purbalingga, Banjarnegara, Tegal, Semarang, Pekalongan, 
Solo, Yogyakarta, Malang, Sidoarjo dan Surabaya. Dengan adanya RO 
tujuan utamanya ialah mampu menambah kredibilitas perusahaan serta 
meningkatkan kesejahteraan masyarakat melalui asuransi khususnya 
asuransi yang berprinsip syariah dan menjunjung nilai keislaman. 
 
4.1.2 PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta 
 
Salah satu Representative Office (RO) yang ada di Pulau Jawa 
yakni PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency merupakan 
satu-satunya RO Asuransi Takaful Keluarga yang berada di kota Solo. 
Berdasarkan wawancara peneliti dengan Yuli (2017) PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta didirikan pada tahun 
2009 oleh Yuli Lestari. Setelah beliau berhasil menjadi Takaful Agency 
Director (TAD), beliau diberi amanah oleh Komisaris Utama PT. 
Takaful Keluarga untuk mendirikan RO yang kemudian diberi nama 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency. 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency awalnya 
terletak di Jalan Agus Salim No. 27 C, Sondakan, Laweyan, Surakarta, 
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Jawa Tengah 57147. Mengingat kantor yang letaknya kurang strategis, 
kemudian Yuli Lestari memutuskan untuk berpindah sekretariat di ke 
Jalan Sam Ratulangi 72 A, Kerten, Laweyan, Solo pada tahun 2011 
hingga sekarang. Perjuangan yang tidak mudah ditempuh Yuli Lestari 
untuk sampai tahap TAD dan mendirikan RO. Yuli lestari telah 
berjuang dari titik paling awal sebagi Takaful Financial Consultant 
(TFC) pada tahun 2003. 
Kesulitan serta berbagai macam kepahitan telah dirasakan Yuli 
Lestari sebab sistem mekanisme marketing yang masih menggunakan 
sistem Branch Manajer. Sistem semacam itu membuat beliau hanya 
dapat mempelajari penjualan produk asuransi  sekali dalam setahun. 
Tidak berhenti disitu, setiap kali terdapat training beliau pasti 
mendapati trainer yang berbeda-beda setiap tahunnya sehingga beliau 
harus selalu melakukan penyesuaian diri terhadap trainer baru. 
Ditambah Yuli Lestari tidak dibekali proses pendekatan yang baik dan 
karakteristik pasar yang potensial. Sehingga beliau mempelajari semua 
itu secara otodidak sehingga dapat terasah dan mampu mencapai tingkat 
seperti sekarang ini. 
Melalui sistem agency sebagaimana yang telah berjalan saat ini, 
Yuli Lestari menjadi lebih mudah mengarahkan baik agen lama maupun 
agen baru karena sistem tersebut bersifat kemitraan. Pada tahun 2009 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency baru menduduki 
peringkat 15 RO terbaik tingkat nasional. Namun pada tahun 2017 PT. 
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Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency mampu melejit hingga 
peringkat 2 RO terbaik di seluruh RO Indonesia. 
 
4.1.3 Struktur Organisasi PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta 
 
 
Gambar 4.1 
Stuktur Organisasi PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta 
 
 
Adapun formatur organisasi PT. Asuransi Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Suarakarta adalah sebagai berikut: 
1. Dewan Pengawas Syariah 
Ketua    : Drs. H. Slamet Effendy Yusuf,  
M.Si 
Anggota   : KH. Muhyiddin Junaidi 
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2. Dewan Komisaris 
Komisaris Utama  : Dato' Mohamed Hassan Md Kamil 
Komisaris Independen : Tri Djoko Santoso 
Komisaris   : Muhammad Haris, S.E 
         Mahadzir Azizan 
3. Dewan Direksi 
Direktur Utama  : Arfandi Arief 
Direktur Oprerasional  : Yurivano Ganni 
4. Retail Bussines 
Area Manager   : Prastyawan Ardi Nugroho 
Sales & Marketing Support : Indra Rajab 
T & D    : Andrie Setiawan 
Takaful Agency Director : Yuli Lestari 
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4.1.4 Karakteristik Responden 
 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Tabel 4.1 
Jumlah Responden Menurut Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Jumlah Presentasi 
Laki-laki 33 55% 
Perempuan 27 45% 
Total 60 100% 
    Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden 
menurut jenis kelamin diketahui bahwa responden PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta yang berjenis kelamin 
laki-laki sebanyak 33 orang (55%), dan responden berjenis kelamin 
perempuan sebanyak 27 orang (45%). Hal ini menunjukkan sebagian 
besar responden penelitian di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta berjenis kelamin laki -  laki.  
Laki-laki merupakan kepala rumah tangga yang mempunyai 
tanggung jawab untuk memberikan nafkah finansial untuk menghidupi 
dan mencukupi kebutuhan keluarga. Oleh karena itu, agen di PT.  
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta didominasi 
oleh laki-laki. 
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2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
 
Tabel 4.2 
Jumlah Responden Berdasarkan Usia 
Umur Jumlah Presentasi 
21 – 30 tahun 6 10% 
31 – 40 tahun 4 6,7% 
41 – 50 tahun 25 41,7% 
Lebih dari 50 tahun 25 41,7% 
Total  60 100% 
     Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden 
menurut usia diketahui bahwa responden PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta yang berusia antara 21 – 30 
tahun sebanyak 6 orang (10%), responden yang berusia antara 31 – 40 
tahun sebanyak 4 orang (6,7%), responden yang berusia antara 41 – 50 
tahun sebanyak 25 orang (41,7%), dan  responden yang berusia lebih 
dari 50 tahun tahun sebanyak 25 orang (41,7%). Data tersebut 
menjelaskan bahwa responden PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
fath Agency Surakarta yang sebagian besar menggunakan produk PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta adalah 
responden yang berusia 31 – 50 tahun dan lebih dari 50 tahun. 
Usia 30-40 tahun merupakan usia yang produktif untuk 
melakukan suatu pekerjaan termasuk prospek atau penjualan jasa 
asuransi. Disamping itu pekerjaan seorang agen asuransi merupakan 
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pekerjaan yang fleksibel dan tidak terikat sehingga tidak jarang bahwa 
agen merupakan pekerjaan bagi mereka yang berusia lebih dari 50. 
Berdasarkan wawancara peneliti ke beberapa responden, 
mayoritas agen Takaful Keluarga Surakarta yang memiliki 
produktivitas tinggi ialah mereka yang pernah bekerja di suatu 
perusahaan dan telah memiliki channel ke beberapa orang yang dapat 
dijadikannya sebagai potensial prospek. maka dari itu sebagian besar 
yang menjadi peserta PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath 
Agency Surakarta berusia antar 31 – 50 tahun dan lebih dari 50 tahun. 
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
 
Tabel 4.3 
Jumlah Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
Tingkat Pendidikan Jumlah Prosentase % 
SD 8 13,3% 
SMP 20 33,3% 
SMA 19 31,7% 
Perguruan Tinggi 13 21,7% 
Total 60 100% 
    Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden 
menurut tingkat pendidikan diketahui bahwa terdapat responden 
asuransi Takaful Keluarga Surakarta yang tingkat pendidikannya  SD 
sebanyak 8 orang (13,3%), responden dengan tingkat pendidikan SMP 
sebanyak 20 (33,3%), sedangkan responden yang tingkat pendidikannya 
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SMA sebanyak 19 orang (31,7%) serta responden yang tingkat 
pendidikan Perguruan Tinggi sebanyak 13 orang (21,7%). Data tersebut 
menjelaskan bahwa yang menjadi responden sebagian besar adalah 
agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta  
dengan tingkat pendidikan SMP yaitu sebanyak 20 orang (33,3%). 
Dengan persyaratan yang cukup mudah untuk menjadi agen di 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta sehingga 
memungkinkan untuk semua tingkat pendidikan dapat menjadi agen. 
Adapun persyaratan yang dibutuhkan adalah mengisi formulir 
keagenan, fotocopy KTP, fotocopy buku rekening dan membayar lisensi 
sebesar Rp. 285.000,- tanpa melampirkan ijazah terakhir. Oleh karena 
itu agen di di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta mayoritas dengan pendidikan terakhir SMP. 
4. Karekteristik Responden Berdasarkan Penghasilan 
 
Tabel 4.4 
Jumlah Responden Berdasarkan Penghasilan 
Penghasilan Perbulan Jumlah  Prosentase  
Kurang dari Rp. 3.000.000 43 71,7% 
Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000 13 21,7% 
Rp 5.000.000 – Rp. 7.000.000 4 6,6% 
Lebih dari Rp. 7.000.000 - - 
Jumlah  60 100% 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2018 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden 
menurut tingkat penghasilan diketahui bahwa responden yang tingkat 
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penghasilan Kurang dari Rp. 3.000.000 sebanyak 43 orang (71,7%), 
responden yang tingkat penghasilan Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000 
sebanyak 13 orang (21,7%), responden yang tingkat penghasilan Rp 
5.000.000 – Rp. 7.000.000 sebanyak 4 orang (6,6%), dan tidak terdapat 
responden yang tingkat penghasilannya lebih dari Rp. 7.000.000. Data 
tersebut menjelaskan bahwa responden PT. Asuransi Takaful Keluarga 
RO Al-fath Agency Surakarta yang sebagian besar menggunakan 
produk PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta 
adalah responden yang berpenghasilan kurang dari Rp. 3.000.000 yaitu 
sebanyak 43 orang (71,7%). 
Penghasilan mayoritas agen PT. Asuransi Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Surakarta adalah kurang dari Rp. 3.000.000 ,- dimana 
nominal dari komisi yang didapat agen adalah sekian persen dari 
masing-masing polis yang mampu mereka hasilkan. Disamping itu, PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta tidak hanya 
menerapkan sistem komisi, melainkan juga menerapkan sistem reward 
atas pencapaian sekian polis dalam jumlah tertentu maka agen berhak 
mendapat reward baik berupa voucher liburan, sembako hp atau benda 
berharga lainnya selain uang. 
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4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
 
4.2.1 Uji Instrumen Data 
 
1. Uji Validitas 
 
Menurut Ghazali (2012) Uji validitas digunakan untuk mengukur 
valid tidaknya suatu kuisioner, kriteria soal yang ditanyakan valid 
apabila r hitung > r tabel atau nilai signifikansi < 0,05. Jika r hitung < r tabel 
maka item pertanyaan dinyatakan tidak valid. Pengujian validitas 
dilakukan pada empat variabel dalam penelitian ini, yaitu Kepuasan 
Komisi, Training, Motivasi dan Produktivitas Agen Asuransi Jiwa 
Syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency 
Surakarta. Teknik yang dipakai yaitu melakukan korelasi antar skor 
butir pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel. Teknik ini 
membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada siginifikansi 
0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 60, df = n-2 maka didapat 
rtabel sebesar 0,2542. 
a. Variabel Kepuasan Komisi (X1) 
 
Tabel 4.5 
Rangkuman validitas instrumen untuk variabel Kepuasan Komisi (X1) 
Butir Pertanyaan R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
X1.1 0,825 0,2542 Valid 
X1.2 0,630 0,2542 Valid 
X1.3 0,854 0,2542 Valid 
X1.4 0,828 0,2542 Valid 
X1.5 0,866 0,2542 Valid 
X1.6 0,709 0,2542 Valid 
X1.7 0,762 0,2542 Valid 
      Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
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Berdasarkan hasil uji validitas variabel  Kepuasan Komisi X1 
dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1) Variabel Kepuasan Komisi butir pertanyaan 1 (X1.1) dengan 
indikator komisi mencukupi kebutuhan sehari-hari menunjukkan 
bahwa hasil uji validitas 0,825 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, 
maka variabel kepuasan komisi butir pertanyaan 1 (X1.1) 
dinyatakan valid. 
2) Variabel Kepuasan Komisi butir pertanyaan 2 (X1.2) dengan 
indikator komisi adil menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,630 
> 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel kepuasan komisi 
butir pertanyaan 2 (X1.2) dinyatakan valid. 
3) Variabel Kepuasan Komisi butir pertanyaan 3 (X1.3) dengan 
indikator komisi bersih dari nepotisme menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,854 > > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka 
variabel kepuasan komisi butir pertanyaan 3 (X1.3) dinyatakan 
valid. 
4) Variabel Kepuasan Komisi butir pertanyaan 4 (X1.4) dengan 
indikator komisi tidak pilih kasih menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,828 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
kepuasan komisi butir pertanyaan 4 (X1.4) dinyatakan valid. 
5) Variabel Kepuasan Komisi butir pertanyaan 5 (X1.5) dengan 
indikator komisi yang diberikan layak menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,866  > 0,2542  yang berarti r hitung > r table, maka 
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variabel kepuasan komisi butir pertanyaan 5 (X1.5) dinyatakan 
valid. 
6) Variabel Kepuasan Komisi butir pertanyaan 6 (X1.6) dengan 
indikator komisi tidak jauh berbeda dengan asuransi lain 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,709 > 0,2542 yang berarti 
r hitung > r table, maka variabel kepuasan komisi butir pertanyaan 6 
(X1.6) dinyatakan valid. 
7) Variabel Kepuasan Komisi butir pertanyaan 7 (X1.7) dengan 
indikator komisi yang diberikan pantas  menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,762 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka 
variabel kepuasan komisi butir pertanyaan 7 (X1.7) dinyatakan 
valid. 
b. Variabel Training (X2) 
 
Tabel 4.6 
Rangkuman validitas instrumen untuk variabel Training (X2) 
Butir 
Pertanyaan 
R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
X2.1 0,696 0,2542 Valid 
X2.2 0,907 0,2542 Valid 
X2.3 0,828 0,2542 Valid 
X2.4 0,776 0,2542 Valid 
X2.5 0,843 0,2542 Valid 
X2.6 0,886 0,2542 Valid 
X2.7 0,838 0,2542 Valid 
      Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
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Berdasarkan hasil uji validitas variabel  Training  X2 dapat 
dijelaskan sebagai berikut: 
1) Variabel Training  butir pertanyaan 1 (X2.1) dengan indikator training 
memberikan pemahaman produk menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,696 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel training butir 
pertanyaan 1 (X2.1) dinyatakan valid. 
2) Variabel Training butir pertanyaan 2 (X2.2) dengan indikator training 
memberikan pemahaman segmentasi pasar menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,907 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
training butir pertanyaan 2 (X2.2) dinyatakan valid. 
3) Variabel Training butir pertanyaan 3 (X2.3) dengan indikator training 
menumbuhkan kemampuan bersaing dengan sesame agen menunjukkan 
bahwa hasil uji validitas 0,828 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, 
maka variabel training butir pertanyaan 3 (X2.3) dinyatakan valid. 
4) Variabel Training butir pertanyaan 4 (X2.4) dengan indikator training 
sesuai prosedur dan kebijakan pelatihan  menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,776  > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
training butir pertanyaan 4 (X2.4) dinyatakan valid. 
5) Variabel Training butir pertanyaan 5 (X2.5) dengan indikator training 
memberikan keterampilan penjualan menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,843 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
training butir pertanyaan 5 (X2.5) dinyatakan valid. 
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6) Variabel Training  butir pertanyaan 6 (X2.6) dengan indikator training 
memberikan kemampuan komunikasi yang baik menunjukkan bahwa 
hasil uji validitas 0,886 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka 
variabel training pertanyaan 6 (X2.6) dinyatakan valid. 
7) Variabel Training butir pertanyaan 7 (X2.7) dengan indikator training 
memberikan rasa berani  menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,838 > 
0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel training butir 
pertanyaan 7 (X2.7) dinyatakan valid. 
c. Variabel Motivasi (X3) 
Tabel 4.7 
Rangkuman validitas instrumen untuk variabel Motivasi (X3) 
Butir 
Pertanyaan 
R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
X3.1 0,815 0,2542 Valid 
X3.2 0,852 0,2542 Valid 
X3.3 0,851 0,2542 Valid 
X3.4 0,855 0,2542 Valid 
X3.5 0,836 0,2542 Valid 
X3.6 0,927 0,2542 Valid 
X3.7 0,867 0,2542 Valid 
X3.8 0,882 0,2542 Valid 
     Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel  Motivasi X3 dapat 
dijelaskan sebagai berikut: 
1) Variabel Motivasi butir pertanyaan 1 (X3.1) dengan indikator motivasi 
dari lingkungan kerja menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,815 > 
0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel motivasi butir 
pertanyaan 1 (X3.1) dinyatakan valid. 
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2) Variabel Motivasi butir pertanyaan 2 (X3.2) dengan indikator motivasi 
dari kompensasi menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,852 > 0,2542 
yang berarti r hitung > r table, maka variabel motivasi butir pertanyaan 2 
(X3.2) dinyatakan valid. 
3) Variabel Motivasi butir pertanyaan 3 (X3.3) dengan indikator motivasi 
dari leader menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,851 > 0,2542 yang 
berarti r hitung > r table, maka variabel motivasi butir pertanyaan 3 (X3.3) 
dinyatakan valid. 
4) Variabel Motivasi butir pertanyaan 4 (X3.4) dengan indikator motivasi 
dari pelayanan agen yang akurat dan menepati janji menunjukkan 
bahwa hasil uji validitas 0,855 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, 
maka variabel motivasi butir pertanyaan 4 (X3.4) dinyatakan valid. 
5) Variabel Motivasi butir pertanyaan 5 (X3.5) dengan indikator motivasi 
dari agen sukses menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,836 > 0,2542 
yang berarti r hitung > r table, maka variabel motivasi butir pertanyaan 5 
(X3.5) dinyatakan valid. 
6) Variabel Motivasi  butir pertanyaan 6 (X3.6) dengan indikator motivasi 
dari reward yang diberikan  menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,927 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel motivasi 
pertanyaan 6 (X3.6) dinyatakan valid. 
7) Variabel Motivasi butir pertanyaan 7 (X3.7) dengan indikator motivasi 
dari anjuran bersilaturrahim  menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
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0,867 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel motivasi butir 
pertanyaan 7 (X3.7) dinyatakan valid. 
8) Variabel Motivasi butir pertanyaan 8 (X3.8) dengan indikator motivasi 
dari anjuran melakukan amal shaleh  menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,882 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
motivasi butir pertanyaan 8 (X3.8) dinyatakan valid. 
d. Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah (Y) 
 
Tabel 4.8 
Rangkuman validitas instrumen untuk variabel Produktivitas Agen 
Asuransi Jiwa Syariah (Y) 
Butir Pertanyaan R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
Y.1 0,658 0,2542 Valid 
Y.2 0,733 0,2542 Valid 
Y.3 0,823 0,2542 Valid 
Y.4 0,755 0,2542 Valid 
Y.5 0,724 0,2542 Valid 
Y.6 0,594 0,2542 Valid 
Y.7 0,612 0,2542 Valid 
Y.8 0,585 0,2542 Valid 
Y.9 0,604 0,2542 Valid 
Y.10 0,548 0,2542 Valid 
Y.11 0,645 0,2542 Valid 
Y.12 0,704 0,2542 Valid 
Y.13 0,637 0,2542 Valid 
 Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
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Berdasarkan hasil uji validitas variabel  Produktivitas Agen 
Asuransi Jiwa Syariah (Y) dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 1 (Y.1) dengan 
indikator kemampuan komunikasi yang baik menunjukkan bahwa hasil 
uji validitas 0,658 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa dinyatakan valid. 
2) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 2 (Y.2) dengan 
indikator prospek setiap hari menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,733 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 2 (Y.2) dinyatakan valid. 
3) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 3 (Y.3) dengan 
indikator berlatih role-play setiap pekan menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,823 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 3 (Y.3) 
dinyatakan valid. 
4) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 4 (Y.4) dengan 
indikator mrmiliki semangat kerja menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,755 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 4 (Y.4) 
dinyatakan valid. 
5) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 5 (Y.5) dengan 
indikator penguasaan produk menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
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0,724 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 5 (Y.5) dinyatakan valid. 
6) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 6 (Y.6) dengan 
indikator efisiensi penjualan produk menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,594 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 6 (Y.6) 
dinyatakan valid. 
7) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 7 (Y.7) dengan 
indikator mampu closing menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,612 
> 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel produktivitas agen 
asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 7 (Y.7) dinyatakan valid. 
8) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 8 (Y.8) dengan 
indikator memperbanyak closing  menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,585 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 8 (Y.8) 
dinyatakan valid. 
9) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 9 (Y.9) dengan 
indikator menghasilkan banyak polis menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,604 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 9 (Y.9) 
dinyatakan valid. 
10) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 10 (Y.10) dengan 
indikator terampil dalam penjualan menunjukkan bahwa hasil uji 
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validitas 0,548 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 10 (Y.10) 
dinyatakan valid. 
11) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 11 (Y.11) dengan 
indikator mampu membaca kondisi pasar menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,645 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 11 (Y.11) 
dinyatakan valid. 
12) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 12 (Y.12) dengan 
indikator polis lama tetap aktif menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,704 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka variabel produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 12 (Y.12) dinyatakan valid. 
13) Variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 13 (Y.13) dengan 
indikator premi lanjutan nasabah lama lancar  menunjukkan bahwa 
hasil uji validitas 0,637 > 0,2542 yang berarti r hitung > r table, maka 
variabel produktivitas agen asuransi jiwa syariah butir pertanyaan 13 
(Y.13) dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
 
Pengujian reliabilitas dengan menggunakan uji statistik 
Cronboach Alpha (α). Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel 
jika memberikan nilai Cronboach Alpha > 0,6. Suatu kuesioner 
dikatakan reliable jika jawaban yang diberikan oleh responden selalu 
70 
 
 
 
konsisten dari waktu ke waktu. Menurut Arikunto (2006: 276), kriteria 
besarnya koefisien realibilitas adalah sebagai berikut :  
0,80 – 1,00 Reliabilitas sangat tinggi  
0,60 – 0,80 Reliabilitas tinggi  
0,40 - 0,60 Reliabilitas cukup  
0,20 – 0,40 Reliabilitas rendah 
Hasil uji reliabilitas secara ringkas ditunjukkan pada tabel berikut : 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Reliabilitas 
Pernyataan  Cronboach 
Alpha 
Keterangan 
X.1 0,883 Reliabel 
X.2 0,918 Reliabel 
X.3 0,950 Reliabel 
Y 0,895 Reliabel 
      Sumber : Data yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas seluruh variabel dapat dijelaskan 
sebagai berikut: 
a. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Kepuasan 
Komisi (X.1) memiliki nilai Cronboach Alpha 0,883 > 0,6 yang berarti 
Cronboach Alpha > 0,6 maka dapat dikatakan bahwa variabel kepuasan 
komisi memiliki tingkat koefisien reliabilitas sangat tinggi. 
b. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Training (X.2) 
memiliki nilai Cronboach Alpha 0,918 > 0,6 yang berarti Cronboach 
Alpha > 0,6 maka dapat dikatakan bahwa variabel training memiliki 
tingkat koefisien reliabilitas sangat tinggi. 
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c. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Motivasi (X.3) 
memiliki nilai Cronboach Alpha 0,950 > 0,6 yang berarti Cronboach 
Alpha > 0,6 maka dapat dikatakan bahwa variabel motivasi memiliki 
tingkat koefisien reliabilitas sangat tinggi. 
d. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa Produktivitas Agen 
Asuransi Jiwa Syariah (Y) memiliki nilai Cronboach Alpha 0,895 > 0,6 
yang berarti Cronboach Alpha > 0,6 maka dapat dikatakan bahwa 
variabel Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah (Y) memiliki tingkat 
koefisien reliabilitas sangat tinggi. 
 
4.2.2 Uji Asumsi Klasik 
 
1. Uji Normalitas 
 
Uji normalitas memiliki tujuan agar dapat mendeteksi apakah 
distribusi data dalam variabel yang akan digunakan dalam penelitian 
terdistribusi normal atau tidak. Data yang terdistribusi normal dapat 
dikatakan bahwa profil yang telah mewakili populasi. (Enterprise, 2018: 
45). Dalam penelitian menggunakan uji Norma Kolmogrov-Smirnov. 
Pengambilan keputas dalam uji ini apabila Sig > 0,05 maka data 
terdistribusi normal. 
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Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
Berdasarkan output uji normalitas data dengan kolmogrov 
smirnov test diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 0,200 > 0,05, 
berdasarkan teori data distribusi normal jika nilai sig (signifikansi) > 
0,05, maka berdasarkan hasil output diatas dapat disimpulkan bahwa 
model regresi layak digunakan karena memenuhi asumsi normalitas 
atau dapat dikatakan sebaran data penelitian terdistribusi normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model 
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen) 
(Astuti, 2014: 66). Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
multikolinearitas dalam model regresi, dapat dilihat dari tolerance value 
dan variance inflation factor (VIF). Nilai cut off yang umum dipakai 
untuk menunjukkan adanya multikolinearitas adalah nilai tolerance < 
0,10 atau sama dengan nilai VIF > 10. Hasil uji multikolinieritas dapat 
dilihat secara ringkas pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized  
N 60 
Normal Parameters
a,b
 Mean 51.5166667 
Std. Deviation 5.50201273 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .091 
Positive .091 
Negative -.086 
Test Statistic .091 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d
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Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
a. Hasil uji multikolinearitas diatas menunjukkan bahwa variabel 
Kepuasan Komisi (X1) memiliki nilai variance inflation factor (VIF) < 
10 yaitu 3,651 < 10 dan nilai tolerance >  0,10 yaitu 0,274 > 0,10 maka 
dapat dikatakan bahwa  variabel Kepuasan Komisi (X1) tidak terdapat 
masalah multikolinier dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat 
analisis regresi. 
b. Hasil uji multikolinearitas diatas menunjukkan bahwa variabel Training 
(X2) memiliki nilai variance inflation factor (VIF) < 10 yaitu 2,862 < 
10 dan nilai tolerance > 0,10 yaitu 0,349 > 0,10 maka dapat dikatakan 
bahwa variabel Training (X2) tidak terdapat masalah multikolinier 
dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat analisis regresi. 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Model 
Unstandard
ized 
Coefficient
s 
Standardi
zed 
Coefficie
nts 
T Sig. 
Correlations 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order 
Partia
l Part 
Toleran
ce VIF 
1 (Consta
nt) 
8.27
5 
3.412  2.425 .019      
Kepuas
an 
Komisi 
1.26
1 
.215 .709 5.867 .000 .870 .617 .371 .274 3.651 
Trainin
g 
-
.127 
.193 -.070 -.656 .514 .679 -.087 -.041 .349 2.862 
Motiva
si 
.368 .167 .262 2.207 .031 .791 .283 .139 .283 3.533 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
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c. Hasil uji multikolinearitas diatas menunjukkan bahwa variabel Motivasi 
(X3) memiliki nilai variance inflation factor (VIF) < 10 yaitu 3,533 < 
10 dan nilai tolerance >  0,10 yaitu 0,283 > 0,10 maka dapat dikatakan 
bahwa variabel Motivasi (X3) tidak terdapat masalah multikolinier 
dalam model regresi, sehingga memenuhi syarat analisis regresi. 
3. Uji Heteroskedastisitas 
 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah didalam 
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 
pengamatan kepengamatan lain. Jika variance dari residual satu 
pengamatan kepengamatan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas 
dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. Model regresi yang baik 
adalah yang homoskedastisitas (Ghozali, 2012: 137). 
Heteroskedastisitas akan menyebabkan penaksiran koefisien-koefisien 
regresi menjadi tidak efisien. Hasil penaksiran dapat menjadi kurang, 
melebihi atau menyesatkan.  
Untuk menguji heterokedastisitas adalah dengan melihat pola 
tertentu pada grafik, jika ada titik-titik yang membentuk suatu pola 
tertentu maka terjadi heterokedastisitas. Apabila  terlihat bahwa titik-
titik menyebar dan tidak membentuk pola tertentu yang jelas. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 
Berikut adalah hasil uji heteroskedastisitas. 
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Tabel 4.12 
Uji Heteroskedastisitas 
 
  Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
 
Berdasarkan hasil output scatterplot dari uji heteroskedastisitas 
di atas, terlihat bahwa titik-titik pada gambar terlihat menyebar dan 
tidak membentuk pola tertentu. Sehingga berdasarkan teori diatas dapat 
disimpulkan bahwa variabel dependen Produktivitas Agen Asuransi 
Jiwa Syariah (Y) tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 
 
4.2.3 Uji Ketepatan Model 
 
1. Uji F  
 
Dasar pengambilan keputusan dalam Uji F pada penelitian ini 
adalah dengan menggunakan angka probabilitas signifikansi, yaitu 
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Apabila probabilitas signifikansi > 0.05, maka H0 diterima dan H1 
ditolak. Apabila probabilitas signifikansi < 0.05, maka H0 ditolak dan 
H1 diterima. (Ghozali, 2010: 62) Dengan kriteria pengujian sebagai 
berikut:  
a. H0 diterima jika F hitung < F tabel 
b. H0 ditolak jika F hitung > F table 
H0 : seluruh parameter model tidak layak berada di dalam model 
H1 : seluruh parameter model  layak berada di dalam model 
Tabel 4.13 
Uji F (Uji Simultan) 
ANOVA
a
 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 1786.057 3 595.352 64.747 .000
b
 
Residual 514.927 56 9.195   
Total 2300.983 59    
a. Dependent Variable: Produktivitas 
b. Predictors: (Constant), Motivasi, Training, Kepuasan Komisi 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
Tabel, ANOVA digunakan untuk melihat kesesuaian model 
regresi yang telah dibuat. Berdasarkan hasil output SPSS di atas dapat 
dilihat bahwa nilai F tabel yang diperoleh dari df1 = 3 dan df2 = 56 
dengan tingkat signifikansi 0,05 maka F tabel adalah 2,77, sedangkan 
nilai F hitung = 64,747. F hitung > F table yaitu 64,747 > 2,77, dengan nilai 
sig  p-value = 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan 
menerima H1, jadi model regresi yang dibuat dalam penelitian sudah 
tepat atau terdapat pengaruh positif dan signifikan variabel kepuasan 
komisi, training  dan motivasi secara bersama-sama atau simultan 
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terhadap produktivitas agen asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
2. Uji Koefisien Determinasi R2 
Uji R
2
 digunakan untuk mengetahui seberapa jauh proporsi 
variasi variabel-variabel independen dapat menerangkan dengan baik 
variabel dependennya (Setiaji, 2004: 29). Nilai R
2 
mendekati satu yang 
artinya variabel-variabel independen dalam peneliti memberikan hampir 
semua informasinya yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi 
variabel dependennya. 
Tabel 4.14 
Uji Koefisien Determinasi 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
Tabel model summary adalah ringkasan dari model dimana R 
square merupakan nilai koefisien determinasi (R
2
). Dalam hal ini R
2 
 
artinya hubungan antara variabel X1, X2 dan X3 terhadap produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta adalah sebesar 0,764 atau 76,4% sedangkan 
Model Summary
b
 
Model R 
R 
Square 
Adjuste
d R 
Square 
Std. 
Error of 
the 
Estimat
e 
Change Statistics 
Durbi
n-
Watso
n 
R 
Square 
Change 
F 
Chang
e df1 
df
2 
Sig. F 
Chang
e 
1 .88
1
a
 
.776 .764 3.032 .776 64.747 3 56 .000 1.373 
a. Predictors: (Constant), Motivasi, Training, Kepuasan Komisi 
b. Dependent Variable: Produktivitas 
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sisanya 23,6% (100% - 76,4%) dipengaruhi oleh variabel – variabel lain 
yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. 
 
4.2.4 Uji Regresi Linier Berganda 
 
Dalam penelitian ini uji hipotesis menggunkan regresi berganda 
dimanaakan diuji secara empirik untuk mencari hubungan antara 
variabel yang melibatkan lebih dari satu variabel bebas. Hasil uji regresi 
linier berganda dalam penelitian ini dapat dilihat dalam tabel berikut: 
Tabel 4.15 
Uji Regresi Linear Berganda 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardize
d Coefficients 
Standar
dized 
Coeffic
ients 
  
 
Collinearit
y Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order 
Parti
al Part 
Toler
ance VIF 
1 (Constant
) 8.275 3.412  
T Sig. 
Corre
lation
s 
    
Kepuasa
n Komisi 
1.261 .215 .709 
5.86
7 
.000 .870 .617 .371 .274 
3.65
1 
Training 
-.127 .193 -.070 
-
.656 
.514 .679 
-
.087 
-
.041 
.349 
2.86
2 
Motivasi 
.368 .167 .262 
2.20
7 
.031 .791 .283 .139 .283 
3.53
3 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
Berdasarkan pengolahan hasil output diatas diperoleh persamaan 
regresi berganda dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
Y= 8,275 + 1,261 x1 - 0,127 x2+ 0,368 x3 +e 
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Adapun interpretasi dari persamaan regresi liniear berganda 
tersebut adalah: 
1. Konstanta (a) sebesar 8,275 menyatakan bahwa tanpa adanya variabel 
kepuasan komisis, training dan motivasi, maka rata-rata produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
fath Agency Surakarta sebesar 8,275. 
2. Nilai koefisien regresi kepuasan komisi (b1) sebesar 1,261 menyatakan 
bahwa jika variabel kepuasan komisi (b1) bertambah 1 satuan, 
sementara variabel independen lainnya bersifat tetap maka 
produktivitas agen asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta akan mengalami peningkatan 
sebesar 1,261. 
3. Nilai koefisien regresi training (b2) sebesar -0,127 menyatakan bahwa 
jika variabel training (b2)  bertambah 1 satuan, sementara variabel 
independen lainnya bersifat tetap maka produktivitas agen asuransi jiwa 
syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta 
akan mengalami penurunan sebesar 0,127. 
4. Nilai koefisien regresi motivasi (b3) sebesar 0,368 menyatakan bahwa 
jika variabel motivasi (b3) bertambah 1 satuan, sementara variabel 
independen lainnya bersifat tetap maka produktivitas agen asuransi jiwa 
syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta 
akan mengalami peningkatan sebesar 0,368.  
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Variabel independen yang paling dominan dalam mempengaruhi 
variabel dependen dapat dilihat pada nilai koefisien regresi. Semakin 
besar nilai koefisien regresi maka semakin dominan variabel tersebut 
berpengaruh. Dilihat dari ketiga variabel independen diatas, variabel 
yang memiliki nilai koefisien regresi paling besar adalah variabel 
kepuasan komisi (b1)  dengan nilai sebesar 1,261. Sehingga dapat 
dikatakan bahwa variabel kepuasan komisi (b1) merupakan variabel 
yang paling dominan dalam mempengaruhi produktivitas agen asuransi 
jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Surakarta. 
 
4.2.5 Pengujian Hipotesis (Uji T) 
 
Uji t adalah digunakan untuk menguji apakah pernyataan dalam 
hipotesis itu benar. Uji t dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh 
satu variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi 
variabel dependen, dengan kriteria pengujian jika t-hitung > t-tabel atau p-
value < α = 0,05 maka H0 ditolak dan menerima H1. Adapun 
prosedurnya sebagai berikut : 
H0 = Artinya tidak  terdapat pengaruh dari variabel bebas terhadap 
variabel terikat. 
H1 = Artinya terdapat pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel 
terikat. 
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Tabel 4.16 
Hasil Uji t 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardize
d Coefficients 
Standar
dized 
Coeffic
ients 
  
 
Collinearit
y Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order 
Parti
al Part 
Toler
ance VIF 
1 (Constant
) 8.275 3.412  
T Sig. 
Corre
lation
s 
    
Kepuasa
n Komisi 
1.261 .215 .709 
5.86
7 
.000 .870 .617 .371 .274 
3.65
1 
Training 
-.127 .193 -.070 
-
.656 
.514 .679 
-
.087 
-
.041 
.349 
2.86
2 
Motivasi 
.368 .167 .262 
2.20
7 
.031 .791 .283 .139 .283 
3.53
3 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
Sumber: Data diolah SPSS, 2019 
Berdasarkan tabel coefficient, maka berikut penjelasan 
pembuktian hipotesis : 
 
1. Hipotesis pertama yang menyatakan H1 = kepuasan komisi berpengaruh 
terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta. Dari tabel diatas diketahui t hitung = 5,867 > t tabel 
= 2,0017 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < α = 0,05, maka H0 
ditolak dan H1 diterima. Sehingga variabel kepuasan komisi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap produktivitas agen asuransi 
jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency 
Surakarta.  
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2. Hipotesis kedua yang menyatakan H2 = training berpengaruh terhadap 
produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta. Dari tabel diatas diketahui t hitung = 0,656  < t tabel = 
2,0017 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,514 > α = 0,05, maka H2 
ditolak dan H0 diterima. Sehingga variabel training (X2) tidak 
berpengaruh dan tidak signifikan terhadap produktivitas agen asuransi 
jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency 
Surakarta. 
3. Hipotesis ketiga yang menyatakan H3 = motivasi berpengaruh terhadap 
produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta. Dari tabel diatas diketahui t hitung = 2,207 > t tabel = 
2,0017 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,031 <  α= 0,05, maka H0 
ditolak dan H3 diterima. Sehingga motivasi berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap terhadap produktivitas agen asuransi jiwa syariah di  
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta. 
 
4.3 Pembahasan Hasil Analisis Data 
 
Berdasarkan hasil olah data dengan regresi berganda diperoleh 
persamaan sebagai berikut: 
1. Pengaruh kepuasan komisi (X1) terhadap produktivitas agen di PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Berdasarkan hasil uji t pada variabel kepuasan komisi (X1) 
diketahui t hitung = 5,867  > t tabel = 2,0017 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,000 < α = 0,05. Sehingga hipotesis pertama H1 yang 
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menyatakan  “kepuasan komisi berpengaruh terhadap produktivitas 
agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta” 
terbukti kebenarannya. Jadi H0 ditolak dan H1 diterima. 
Sehingga variabel kepuasan komisi (X1) berpengaruh positif dan 
signifikan produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta. Hasil penelitian dikatakan signifikan apabila 
nilai setiap variabel memiliki nilai signifikansi < α = 0,05. Hasil uji t 
menunjukan bahwa variabel kepuasan komisi memiliki nilai t hitung = 
5,867 > t tabel = 2,0017 dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka 
dapat disimpulkan bahwa variabel kepuasan komisi (X1) berpengaruh 
signifikan terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Yuli (2017) menjelaskan 
bahwa sistem komisi yang diberikan kepada agen bervariasi setiap 
produknya. Adapun untuk produk wakaf dan ziarah baitullah diberikan 
selama 3 tahun. Pada produk wakaf perinciannya yaitu 15% pada tahun 
pertama, 10% tahun kedua dan 7,5% tahun ketiga. Sedangkan komisi 
pada produk link salam diberikan selama 4 tahun dengan rincian 25% 
tahun pertama, 15% tahun kedua, 10% tahun ketiga dan 5% tahun 
keempat. Lain halnya dengan produk fulnadi yang hanya diberikan 
selama 2 tahun dan akan berbeda pula untuk produk-produk lainnya. 
Pengaruh yang positif dan signifikan menunjukkan apabila 
semakin tinggi komisi maka akan meningkatkan produktivitas agen PT. 
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Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta. Berdasarkan 
pengalaman peneliti saat melakukan praktik pengalaman lapangan di 
Takaful Keluarga Surakrta, agen asuransi akan meningkatkan 
produktivitas disesuaikan dengan target atas kontes yang 
diselenggarakan Takaful Keluarga Surakarta dengan memberikan agen 
reward berupa sembako, jaket, umroh bahkan liburan ke luar negeri.  
Sesuai pernyataan Notoatmodjo (2013) bahwa pemberian komisi 
perlu memperhatikan beberapa kriteria, salah satunya yaitu 
produktivitas. Sebab, semakin dengan komisi yang tinggi nantinya akan 
memberikan kenaikan produktivitas agen yang akan meningkatkan 
penghasilan dari organisasi yang bersangkutan dalam hal ini asuransi 
jiwa syariah. 
Pada penilitian Ritawati (2015) yang berjudul “Peran 
Kompensasi Terhadap Peningkatan Kinerja Karyawan Pada Perbankan 
Syariah Palembang” dengan metode descriptive analysis, penelitian ini 
membuktikan bahwa pemberian kompensasi disesuaikan dengan target 
yang dicapai sangat berperan dalam meningkatkan kinerja karyawan.  
Penelitian lain oleh Saputra dan Arliz (2016) membuktikan 
bahwa semakin baik kompensasi yang diberikan maka semakin 
meningkat pula produkivitas kerja karyawan pada Bank Sumut Cabang 
Syariah Medan. Hasil dari penelitian tersebut ialah kompensasi 
finansial dan non finansial berpengaruh signifikan terhadap 
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produktivitas kerja karyawan Bank Sumut Cabang Syariah Medan. 
Sedangkan secara parsial variabel kompensasi finansial lebih dominan. 
Penelitian Saputra dan Arliz (2016) dilakukan pada pegawai 
Bank Sumut Cabang Syariah Medan. Variabel kompensasi dibagi 
menjadi 2 kategori yaitu kompensasi finansial dan non finansial. 
Sampel yang digunakan adalah sampel jenuh sejumlah 39 karyawan.  
Sedangkan pada penelitian ini dilakukan pada agen PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. Sampel penelitian 
berjumlah 60 responden, dimana agen mendapat komisi yang berbeda 
pasa setiap hasil penjualan produk yang berbeda. Kuisioner yang 
diberikan kepada responden memiliki indikator adil dan layak atau 
wajar.  
Berdasarkan dari kedua penelitian diatas faktor lokasi yang 
berbeda, jumlah sampel berbeda, sistem komisi berbeda, dan indikator 
yang digunakan pada kuisioner sama, penelitian yang dilakukan oleh 
Saputra dan Arliz (2016) dengan penelitian ini menghasilkan temuan 
yang sama yaitu kepuasan komisi (X1) memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap produktivitas. 
Jadi, dapat disimpulkan bahwa variabel kepuasan komisi (X1) 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap produktivitas agen 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO AL-Fath Agency Surakarta. 
Meskipun kepuasan komisi memiliki pengaruh positif dan signifikan, 
diharapkan PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-fath Agency 
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Surakarta dapat menerapkan komisi yang dapat bersaing dengan 
perusahaan asuransi syariah yang lain. 
2. Pengaruh training (X2) terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel training (X2) tidak 
berpengaruh terhadap produktivitas agen PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta. Berdasarkan hasil uji t pada 
variabel training (X2) diketahui t hitung = 0,656 < t tabel = 2,0017 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,514 > α= 0,05. Sehingga hipotesis kedua 
H2 yang menyatakan “training (X2) berpengaruh terhadap produktivitas 
agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta” 
tidak terbukti kebenarannya. Maka H2 ditolak dan menerima H0. Jadi 
dapat dikatakan bahwa training tidak berpengaruh terhadap terhadap 
produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta. 
Hasil yang menunjukkan bahwa training tidak berpengaruh 
terhadap produktivitas agen dalam penelitian ini dibuktikan bahwa 
training yang dilaksanakan oleh PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta hanya sebatas teori dari leader terhadap agen 
lama dan agen baru tanpa follow up atau pendampingan secara praktik.  
Hal serupa juga dirasakan oleh agen lain, dimana peneliti 
membuktikan bahwa dari setiap acara training yang dilakukan oleh PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta 
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mengharuskan semua agen untuk melakukan cavasing tanpa ada 
pendampingan oleh leader. Salah satu penyebab minimnya 
pendampingan ini karena leader di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Surakarta hanya berjumlah 3 orang. 
Berdasarkan pengamatan peneliti fenomena training di PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta selalu tidak 
diminati oleh agen. Hal tersebut melihat peserta training yang selalu 
menurun setiap minggunya. Sebagaimana yang disampaikan oleh Luluk 
Hasan (2019) seorang agen lama yang telah tidak aktif bahwa training 
yang dilaksanakn Takaful belum efektif sebab training tanpa proses 
pendampingan menjadikan agen tidak siap dengan berbagai pertanyaan 
dari calon peserta. 
Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian Abomeh and 
Peace (2015) yang berjudul “ Effects of Training on Employees’ 
Productivity in Nigeria Insurance Industry”. Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa pelatihan memiliki efek positif terhadap 
produktivitas karyawan di industri asuransi. 
Penelitian Abomeh and Peace  (2015)  ini dilakukan pada  
karyawan asuransi nigeria. Sampel yang digunakan dalam penelitian 
berjumlah 100 responden. Kuisioner yang diberikan kepada responden 
memilki indikator peningkatan rasa saling membantu, peningkatan 
kualitas kerja, peningkatan kemampuan menyelesaikan masalah 
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pekerjaan, peningkatan bertanggungjawab, peningkatan upaya 
melakukan pekerjaan dengan baik. 
Sedangkan pada penelitian ini dilakukan pada agen PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. Sampel yang 
digunakan pada penelitian 60 responden. Kuisioner yang diberikan 
kepada responden memiliki indikator pembekalan dan pemahaman 
produk, pembekalan segmentasi pasar, kemampuan bersaing sesama 
agen, pelatihan sesuai prosedur, penambahan keterampilan penjualan, 
peningkatan kemampuan komunikasi, menumbuhkan rasa berani dan 
percaya diri secara adaptif. 
Penelitian ini dapat berbeda pula dengan penelitian oleh Indirani 
(2005) yang berjudul “Analisis Program Manajemen Penjualan yang 
Berorientasi pada Konsultasi Dalam Mempengaruhi Kinerja Tenaga 
Penjual Melalui Kemampuan Penjualan Adaptif (Studi Pada Industri 
Asuransi di Kota Semarang) dengan indikator yang digunakan sama 
seperti peneliti sebagaimana disebutkan diatas dengan jumlah sampel 
130 orang memperoleh hasil bahwa pelatihan berpengaruh positif 
terhadap kemampuan penjualan adaptif. 
Berdasarkan kedua penelitian terdahulu sebagai mana yang telah 
dijelaskan di atas, dari faktor bidang lembaga keuangan yang sama 
dengan lokasi yang berbeda, jumlah sampel berbeda, serta indikator 
yang digunakan pada kuisioner berbeda dengan penelitian pertama 
namun indikator penelitian ini sama dengan penelitian kedua.  
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Penelitian ini menghasilkan temuan yang berbeda dengan kedua 
peneliti sebelumnya dimana hasil pada penelitian Abomeh and Peace 
(2015)  serta penelitian Indriani (2005) yaitu variabel training (X2) 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap produktivitas agen 
asuransi. Sedangkan hasil penelitian ini adalah variabel training (X2) 
tidak berpengaruh terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Jadi, dapat dikatakan bahwa variabel training (X2) pada 
penelitian tidak berpengaruh langsung pada produktivitas agen, tetapi di 
daerah lain teori diatas bisa berlaku pada perusahaan asuransi lain 
sehingga kondisi tersebut bersifat kasuistik (berhubungan dengan kasus 
tertentu). Hal ini disebabakan karena training di Takaful Keluarga 
Surakarta kurang konstruktif dalam meningkatkan produktivitas karena 
minimnya monitoring leader terhadap kegiatan penjualan yang 
dilakukan agen. 
Perbedaan hasil penelitian ini dengan penelitian Abomeh and 
Peace (2015) didasarkan pada karakter training di asuransi Nigeria 
lebih kepada peningkatan kerelaan saling membantu satu sama lain 
untuk mencapai tujuan serta pelatihan yang diberikan lebih 
meningkatkan kemampuan dan kreatifitas dalam menyelesaikan 
masalah pekerjaan.  
Berbeda dengan karakter training di Nigeria, di PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al Fath Agency Surakarta agen selalu diberikan 
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training mengenai keterampilan penjualan, role play penjelasan produk 
dan hanya seputar bagaimana cara presentasi produk yang baik tanpa 
mempertimbangkan upaya peningkatan kerja team dengan saling 
membantu antara agen baru dengan agen lama serta upaya pembekalan 
problem solving sebagaimana yang diterapkan oleh asuransi Nigeria. 
Metode pelatihan yang berbeda juga akan mempengaruhi hasil 
penelitian sebagaimana hasil dari penelitian ini dengan penelitian oleh 
Indriani (2006). Indriani menjelaskan dalam penelitiannya bahwa 
program pelatihan yang diterapkan pada Industri Asuransi di Semarang 
dibagi menjadi beberapa program yaitu program pelatihan tahap awal, 
program pelatihan lanjutan, program evaluasi dan program kompensasi. 
Faktanya program pada Industri Asuransi di Semarang dengan 
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al Fath Agency Surakarta memiliki 
kesamaan pada dua program yaitu program pelatihan tahap awal dan 
lanjutan. Tetapi di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al Fath Agency 
Surakarta tidak terdapat program evaluasi dan program kompensasi. 
Oleh sebab itu, hasil penelitian Indiriani (2006) berbeda dengan hasil 
penelitian ini. 
3. Pengaruh motivasi (X3) terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa motivasi (X3) berpengaruh 
positif terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga 
RO Al-Fath Agency Surakarta. Pengaruh tersebut berarti bahwa 
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semakin diberikan motivasi (X3) maka akan meningkatkan 
produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta. Berdasarkan hasil uji t pada variabel motivasi (X3) 
diketahui t hitung = 2,207 > t tabel = 2,0017 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,031 > α= 0,05. Sehingga hipotesis H3 yang menyatakan 
“motivasi (X3) berpengaruh terhadap produktivitas agen di PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta “ terbukti 
kebenarannya. Jadi dapat dikatakan bahwa H0 ditolak dan menerima H3.  
Hasil penelitian dikatakan signifikan apabila nilai setiap variabel 
memiliki nilai signifikansi < α= 0,05. Hasil uji t menunjukan bahwa 
variabel motivasi (X3)  memiliki nilai signifikansi sebesar 0,031 <  0,05, 
artinya bahwa variabel motivasi (X3) signifikan terhadap produktivitas 
agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
Maka dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak dan H3 diterima. Sehingga 
variabel motivasi (X3) berpengaruh dan signifikan terhadap 
produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta. 
Berdasarkan indikator variabel motivasi (X3) dalam 
implementasinya menurut penjelasan Yuli (2018) melalui wawancara 
dengan peneliti, beliau menjelaskan bahwa Takaful Keluarga Surakarta 
menerapkan program “Monday morning call” dimana para agen lama 
dan baru akan mendapatkan motivasi setiap hari Senin. 
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Berdasarkan pengalaman ppl, peneliti mengamati bahwa Takaful 
Keluarga Surakarta kerap mengadakan sharing motivation yang diisi 
oleh pemimpin PT. Takaful Keluarga dan agen-agen sukses. Dalam 
acara sharing motivation tersebut agen akan diberikan kata-kata 
motivasi, peningkatan semangat melalui jargon dan sharing-sharing 
terkait permasalahan yang sering dihadapi oleh agen.  
Hasil penelitian ini sama dengan penelitian dari Sasmita (2017) 
dengan  judul “Pengaruh Motivasi Terhadap Kinerja Tenaga Pemasaran 
(Studi Kasus Agen Asuransi PT. AXA Financial Cabang Semarang)”. 
Hasil penelitian ini adalah bahwa variabel motivasi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap kinerja karyawan PT. AXA.  
Penelitian Sasmita (2017) dilakukan pada agen asuransi PT. 
AXA Financial Cabang Semarang. Sample pada penelitian ini 
berjumlah 113 responden. Kuisioner yang diberikan memiliki indikator 
motivasi intrinsik dan ekstrinsik. 
Sedangkan pada penelitian ini dilakukan pada PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. Sampel yang 
digunakan pada penelitian berjumlah 60 responden. Kuisioner yang 
diberikan kepada responden memiliki indikator lingkungan kerja yang 
baik, kompensasi yang memadai, leader yang baik, pelayanan yang 
akurat dan menepati janji untuk agen, agen dengan produktivitas tinggi, 
reward yang diberikan, melaksanakan anjuran agama Islam untuk 
bersilaturrahim dan beramal shaleh. 
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Berdasarkan dari kedua penelitian tersebut dapat disimpulkan 
bahwa dengan bidang lembaga keuangan yang sama dengan lokasi yang 
berbeda, jumlah responden yang berbeda, serta indikator yang berbeda, 
dapat memberikan hasil yang sama yaitu variabel motivasi (X3) 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap produktivitas agen 
asuransi jiwa syariah. 
Hal ini membuktikan bahwa dengan memberikan motivasi dapat 
membangun semangat bagi agen untuk melakukan prospek. Disamping 
itu dengan menghadirkan orang-orang penting di Takaful Keluarga 
serta orang-orang yang sukses melalui pemasaran produk Takaful 
Keluarga dapat memacu semangat agen untuk meningkatkan 
produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath 
Agency Surakarta. 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
5.1  Kesimpulan  
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kepuasan 
komisi, training dan motivasi terhadap produktivitas agen asuransi 
jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta dan untuk mengetahui pengaruh yang paling dominan dari 
tiga variabel independen tersebut. Dari rumusan masalah penelitian 
yang diajukan, maka analisis data yang telah dilakukan dan 
pembahasan yang telah dikemukakan pada bab sebelumnya, dapat 
ditarik beberapa kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Variabel kepuasan komisi (X1) berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap produktivitas agen asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. Sehingga 
semakin adil dan layak komisi yang diberikan maka produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Surakarta semakin meningkat.  
2. Variabel training (X2) tidak berpengaruh terhadap produktivitas 
agen asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO 
Al-Fath Agency Surakarta. Dengan demikian perlu adanya revisi 
sistem training baik secara materi maupun praktik untuk 
meningkatkan produktivitas agen asuransi jiwa syariah di PT. 
Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta. 
95 
 
 
 
3. Motivasi (X3) berpengaruh signifikan terhadap produktivitas agen 
asuransi jiwa syariah di PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
Fath Agency Surakarta. Sehingga semakin baik motivasi yang 
diselenggarakan, maka agen akan lebih semangat untuk melakukan 
prospek demi meningkatkan produktivitas. 
 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
 
Adapun keterbatasan dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Keterbatasan literatur dan buku yang berkaitan dengan judul 
penelitian yaitu terkait komisi, training, motivasi dan produktivitas 
pada asuransi jiwa syariah masig sangat sedikit, sehingga peneliti 
menggunakan teori umum berkaitan dengan komisi, training, 
motivasi dan produktivitas. 
2. Responden tidak terpusat pada satu daerah sehingga peneliti 
melakukan dua cara dalam penyebaran kuisioner yaitu melalui 
online dan offline. 
3. Keterbatasan waktu dan kemampuan peneliti, sehingga hasil 
penelitian terbatas pada kemampuan deskripsi. 
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5.3 Saran-saran 
 
5.3.1  PT. Asuransi Takaful Keluarga RO AL-Fath Agency Surakarta 
Dari penelitian ini dapat disarankan kepada pihak PT. Asuransi 
Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency Surakarta untuk terus 
mempertahankan sistem pemberian komisi yang telah ditetapkan dan 
dijalankan. Karena dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa 
dengan sistem komisi yang berlaku saat ini mampu mendorong dan 
meningkatkan tingkat produktivitas kerja agen.  
Hal yang tak kalah penting untuk diperhatikan adalah terus 
memberikan motivasi kepada para agen. Karena agen asuransi sangat 
rentan dengan stress, depresi dan kehilangan motivasi ketika agen 
tidak berhasil closing. Apabila agen bekerja dengan motivasi tinggi, 
tentunya ia tidak akan mudah stress dan putus asa sehingga diharapkan 
mampu lebih produktif dalam menjual produknya. Hal ini selain akan 
menguntungkan agen itu sendiri, tentu akan berdampak baik pula bagi 
pihak perusahaan, karena jika produktivitas paga agen meningkat, 
dalam arti mereka mampu menjual banyak produk, maka pendapatan 
perusahaan juga akan meningkat. 
Dari penelitian ini dihasilkan bahwa training ternyata tidak 
berpengaruh terhadap produktivitas agen di PT. Asuransi Takaful 
Keluarga RO Al-fath Agency Surakarta. Peneliti menduga sistem 
training yang diterapkan oleh PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-
fath Agency Surakarta perlu diperbaiki mengingat dari pengamatan 
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peneliti lebih dominan pada materi dibandingkan dengan paktik dan 
kurangnya monitoring yang dilakukan leader terhadap agen baru. 
Sehingga seyogyanya Takaful dapat menerapkan pola training yang 
telah di konsepkan oleh Sula (2004) dalam bukunya “Asuransi Syariah 
(Life and General) Konsep dan Sistem Operasional”. 
Perlu diingat pula bahwa untuk saat ini industri perasuransian di 
Indonesia masih sangat mengandalkan sistem keagenan sebagai 
saluran pemasaran utama. Jadi, memiliki agen dengan produktivitas 
tinggi merupakan suatu kewajiban bagi perusahaan asuransi agar 
perusahaan tetap berjalan. Dan salah satu cara agar dapat memiliki 
agen yang produktif adalah dengan diberikannya komisi yang sesuai 
dengan kebutuhan dan kondisi ekonomi sekarang, diberikan training 
yang tepat dan menumbuhkan semangat melalui motivasi diri. 
 
5.3.2 Bagi Akademisi 
 
Para akademisi seyogyanya mendalami kajian tentang 
produktivitas, terutama produktivitas agen asuransi. Karena profesi 
agen asuransi merupakan kunci utama dalam keberlangsungan 
perusahaan asuransi. Namun, dalam pelaksanaannya profesi agen 
rentan akan stress dan putus asa ketika tidak berhasil menghasilkan 
closing. Komisi, training dan motivasi hanyalah bagian kecil dari 
sekian banyak cara yang dapat dilakukan untuk mengatasi hal tersebut 
dan untuk meningkatkan produktivitas agen. 
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5.3.3 Peneliti selanjutnya  
Bagi penelitian yang akan datang sebaiknya mengadakan 
mengembangkan penelitian ini dengan menambah variabel lain karena 
masih banyak faktor yang mempengaruhi produktivitas agen asuransi 
jiwa syariah. 
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Lampiran 1 
JADWAL PENELITIAN 
 
 
No.  Kegiatan  Agustus September November Desember Januari  
1.  Penyusunan Proposal √ √    
2.  Seminar Proposal   √    
3. Pengujian validitas 
dan reliabilitas 
instrumen 
   √  
4. Penentuan sampel    √  
5. Pengumpulan Data    √  
6. Analisis data     √ 
7. Penulisan akhir 
naskah skripsi 
    √ 
8. Pendaftaran 
Munaqosah 
    √ 
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Lampiran 2 
KUESIONER PENELITIAN 
KepadaYth: 
Saudara/i Responden 
Ditempat 
 
Dengan hormat, 
Berkaitan dengan penelitian yang saya lakukan dalam rangka menyelesaikan studi 
program S1 Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut 
Agama Islam Negeri Surakarta mengenai “Pengaruh Kepuasan Komisi, 
Training dan Motivasi Terhadap Produktivitas Agen Asuransi Jiwa Syariah 
(Studi Kasus PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Al-Fath Agency 
Surakarta)”. Maka Saya mohon kesediaan dari Saudara/i untuk dapat mengisi 
kuesioner penelitian ini. Penelitian ini diharapkan memberikan hasil yang 
bermanfaat dan oleh karena itu dimohon kesediaannya untuk mengisi/menjawab 
kuesioner ini dengan sejujur-jujurnya dan sebenar-benarnya. Jawaban yang Anda 
berikan akan dijamin kerahasiaannya dan hanya akan digunakan untuk 
kepentingan ilmiah. 
Atas kerjasama yang baik dan kesungguhan Saudara/i dalam mengisi 
kuesioner ini, diucapkan terimakasih. 
Hormat saya, 
 
Irma Fitriani 
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Keterangan : berilah tanda (checklist) pada kotak yang sesuai dengan 
identitas anda! 
*No. Responden:.         
(*kosongkan) 
I. IdentitasResponden: 
1. Nama: .................................................... 
2. Jenis Kelamin 
( ) Laki-laki ( ) Perempuan 
3. Tingkat Pendidikan 
( ) SD  ( ) SMA  ( ) Lain-lain  ( ) SMP  ( ) Perguruan 
Tinggi 
4. Usia Anda Sekarang 
( ) 21 – 30 Tahun ( ) 31 – 40 Tahun  
( ) 41 – 50 Tahun ( ) Lebih dari 50 Tahun 
5. Penghasilan Anda Perbulan 
( ) Kurang dari Rp. 3.000.000  ( ) Rp. 3.000.000 – Rp. 5.000.000 
( ) Rp. 5.000.000 – Rp. 7.000.000 ( ) Lebih dari Rp. 7.000.000 
6. Dari mana anda mengetahui perusahaan Asuransi Takaful Keluarga Solo. 
( ) Tenaga Penjual ( ) Teman/ Relasi ( ) Iklan ( ) Keluarga 
( ) Lainnya (sebutkan)............................. 
7. Sudah berapa lama menjadi Agen Asuransi Takaful Keluarga Solo. 
( ) Kurang dari 1 Tahun ( ) 1 Tahun – 3 Tahun  
( ) 4 Tahun – 5 Tahun  ( ) Lebih dari 5 Tahun 
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II. PetunjukPengisian: 
1) Pilihlah jawaban paling tepat menurut Anda. 
checklist) pada kolom pilihan Anda. 
(SS) = Sangat Setuju 
(S) = Setuju 
(N) = Netral 
(TS) = Tidak Setuju 
(STS) = Sangat Tidak Setuju 
 
DAFTAR PERNYATAAN 
 
Produktivitas Agen  
NO PERNYATAAN SS S N TS STS 
1.  Saya memiliki kemampuan komunikasi yang baik 
untuk meningkatkan produktivitas penjualan produk 
PT. Takaful Keluarga Surakarta. 
     
2.  Saya selalu berusaha meningkatkan hasil penjualan 
produk PT. Takaful Keluarga Surakarta dengan 
melakukan prospek setiap hari. 
     
3.  Saya memiliki semangat kerja sebagai agen di PT. 
Takaful Keluarga Surakarta. 
     
4.  Saya selalu berusaha mengembangkan potensi diri 
sebagai agen PT. Takaful Keluarga Surakarta dengan 
berlatih role-play setiap pekan. 
     
5.  Saya selalu berusaha meningkatkan mutu penjualan 
produk PT. Takaful Keluarga Surakarta dengan 
menguasai semua hal tentang produk. 
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6.  Saya selalu berusaha menerapkan efisiensi dalam 
penjualan produk PT. Takaful Keluarga (sebagai 
contoh lebih memilih presentasi dibandingka door to 
door) 
     
7.  Saya merasa berhasil apabila saya produktif ( mampu 
closing)  
     
8.  Semakin saya produktif (banyak closing) semakin 
besar produktivitas yang dihasilkan PT. Takaful 
Keluarga Surakarta 
     
9.  Semakin saya produktif (banyak closing) semakin 
banyak jumlah polis yang dihasilkan 
     
10.  Semakin saya terampil semakin besar peluang untuk 
closing. 
     
11.  Karena saya mampu membaca kondisi pasar dan 
cekatan saat melihat potensial prospek maka semakin 
besar produktivitas yang saya hasilkan. 
     
12.  Apabila polis lama nasabah saya tetap aktif (premi 
lanjutan berjalan) maka saya tetap produktif 
     
13.  Semakin lancar premi lanjutan nasabah saya maka 
semakin tinggi produktivitas saya 
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Kepuasan Komisi 
 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1.  Saya merasa puas atas komisi yang saya terima 
karena mampu mencukupi kebutuhan sehari-hari. 
     
2.  Saya merasa puas karena PT. Takaful Keluarga 
memberikan komisi secara adil berdasarkan besar 
produktivitas yang dicapai. 
     
3.  Saya merasa puas atas komisi yang saya terima 
karena PT. Takaful Keluarga bersih dari 
nepotisme. 
     
4.  Saya merasa puas atas komisi yang saya terima 
karena PT. Takaful Kleuarga memberikan komisi 
sesuai keberhasilan agen dan tidak pilih kasih. 
     
5.  Saya merasa puas atas komisi yang saya terima 
karena besaran yang diberikan PT. Takaful 
Keluarga termasuk kategori layak. 
     
6.  Saya merasa puas atas komisi yang saya terima 
di PT. Takaful Keluarga karena tidak jauh 
berbeda dengan perusahaan asuransi lainnya. 
     
7.  Komisi yang saya terima adalah komisi yang 
pantas untuk saya, karena sebanding dengan 
produktivitas yang saya hasilkan. 
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Training 
NO. PERNYATAAN SS 
 
S N TS STS 
1.  Saya mendapatkan pembekalan dan pemahaman 
produk PT. Takaful Keluarga Surakarta melalui 
training. 
     
2.  Saya mendapatkan pembekalan dan pemahaman 
tentang segmentasi pasar melalui training. 
     
3.  Melalui training saya dapat menumbuhkan 
kemampuan bersaing dengan sesama agen di PT. 
Takaful Keluarga 
     
4.  Training yang diterapkan PT. Takaful Keluarga 
Surakarta telah sesuai prosedur dan kebijakan 
mengenai pelatihan. 
     
5.  Melalui training saya mendapatkan keterampilan 
penjualan.  
     
6.  Melalui training saya dapat berkomunikasi dengan 
baik untuk menarik calon peserta. 
     
7.  Melalui training saya lebih berani untuk bertemu 
dengan orang yang belum saya kenal. 
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Motivasi 
NO. PERNYATAAN SS 
 
S N TS STS 
1.  Saya termotivasi oleh kondisi lingkungan kerja PT. 
Takaful Keluarga Surakarta yang selalu memberikan 
nasihat-nasihat positif. 
     
2.  Saya termotivasi untuk meningkatkan produktivitas 
karena kompensasi yang diberikan PT. Takaful 
Keluarga cukup memadai. 
     
3.  Saya termotivasi oleh leader PT. Takaful Keluarga 
yang baik. 
     
4.  Saya termotivasi oleh agen PT. Takaful Keluarga 
Solo yang memiliki kemampuan pelayanan yang 
akurat dan selalu menepati janji. 
     
5.  Saya termotivasi oleh agen-agen yang memiliki 
produktivitas tinggi di PT. Takaful Keluarga 
Surakarta. 
     
6.  Saya termotivasi untuk meningkatkan produktivitas 
oleh reward dari kompetisi-kompetisi yang diadakan 
oleh PT. Takaful Keluarga. 
     
7.  Saya termotivasi untuk melakukan prospek karena 
anjuran agama Islam untuk bersilaturrahim. 
     
8.  Saya termotivasi untuk prospek karena ingin 
melakukan amal shaleh. 
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Lampiran 3 
HASIL UJI INSTRUMEN PENELITIAN  
MENGGUNAKAN SPSS VERSI 22 
 
1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
 
KEPUASAN KOMISI
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 60 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 60 100.0 
a. Listwise deletion based on all 
variables in the procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.883 7 
 
 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Kepuasan 
Komisi 
23.63 9.118 .755 .856 
Kepuasan 
Komisi 
23.97 9.456 .463 .899 
Kepuasan 
Komisi 
23.55 9.031 .794 .851 
Kepuasan 
Komisi 
23.38 9.122 .759 .856 
Kepuasan 
Komisi 
23.52 9.271 .818 .852 
Kepuasan 
Komisi 
23.78 9.088 .571 .882 
Kepuasan 
Komisi 
23.47 9.507 .676 .866 
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TRAINING 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 60 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 60 100.0 
a. Listwise deletion based on all 
variables in the procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.918 7 
 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Trainin
g 
24.37 9.728 .604 .919 
Trainin
g 
24.52 9.000 .875 .895 
Trainin
g 
24.48 8.762 .756 .905 
Trainin
g 
24.58 8.959 .684 .913 
Trainin
g 
24.53 8.999 .784 .902 
Trainin
g 
24.52 8.762 .841 .897 
Trainin
g 
24.50 8.220 .752 .908 
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MOTIVASI 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 60 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 60 100.0 
a. Listwise deletion based on all 
variables in the procedure. 
 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.950 8 
 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Motivas
i 
28.63 15.897 .763 .946 
Motivas
i 
28.87 15.507 .807 .944 
Motivas
i 
28.78 15.156 .801 .944 
Motivas
i 
28.87 14.999 .803 .944 
Motivas
i 
28.82 15.373 .783 .945 
Motivas
i 
28.87 14.728 .901 .937 
Motivas
i 
28.77 15.334 .825 .942 
Motivas
i 
28.70 14.858 .840 .941 
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PRODUKTIVITAS AGEN ASURANSI JIWA SYARIAH 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 60 100.0 
Exclude
d
a
 
0 .0 
Total 60 100.0 
a. Listwise deletion based on all 
variables in the procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
.895 13 
 
 
 
 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if 
Item Deleted 
Produktivitas 47.43 34.114 .593 .887 
Produktivitas 47.78 32.003 .661 .884 
Produktivitas 47.58 30.891 .770 .877 
Produktivitas 47.98 31.237 .681 .883 
Produktivitas 47.53 33.338 .666 .884 
Produktivitas 47.78 33.834 .504 .892 
Produktivitas 47.28 34.308 .537 .889 
Produktivitas 47.32 35.305 .523 .890 
Produktivitas 47.27 34.334 .528 .890 
Produktivitas 47.28 35.461 .480 .892 
Produktivitas 47.70 34.010 .575 .888 
Produktivitas 47.63 33.219 .639 .885 
Produktivitas 47.62 33.732 .559 .889 
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2. Uji Asumsi Klasik 
Uji Multikolinearitas 
 
Variables Entered/Removed
a
 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
1 Motivasi, 
Training, 
Kepuasan 
Komisi
b
 
. Enter 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
b. All requested variables entered. 
 
 
 
 
 
Model Summary
b
 
Mo
del R 
R 
Squar
e 
Adjusted 
R Square 
Std. 
Error of 
the 
Estimate 
Change Statistics 
Durbin-
Watson 
R Square 
Change 
F 
Chang
e df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 .881
a
 .776 .764 3.032 .776 64.747 3 56 .000 1.373 
a. Predictors: (Constant), Motivasi, Training, Kepuasan Komisi 
b. Dependent Variable: Produktivitas 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 1786.057 3 595.352 64.747 .000
b
 
Residual 514.927 56 9.195   
Total 2300.983 59    
a. Dependent Variable: Produktivitas 
b. Predictors: (Constant), Motivasi, Training, Kepuasan Komisi 
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Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standard
ized 
Coefficie
nts 
t Sig. 
Correlations 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order 
Parti
al Part 
Tolera
nce VIF 
1 (Constant) 8.275 3.412  2.425 .019      
Kepuasan 
Komisi 
1.261 .215 .709 5.867 .000 .870 .617 .371 .274 3.651 
Training -.127 .193 -.070 -.656 .514 .679 -.087 -.041 .349 2.862 
Motivasi .368 .167 .262 2.207 .031 .791 .283 .139 .283 3.533 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
Residuals Statistics
a
 
 
Minimu
m 
Maximu
m Mean 
Std. 
Deviation N 
Predicted Value 40.54 62.71 51.52 5.502 60 
Residual -5.826 6.069 .000 2.954 60 
Std. Predicted 
Value 
-1.996 2.035 .000 1.000 60 
Std. Residual -1.921 2.001 .000 .974 60 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
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Uji Normalitas 
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized  
N 60 
Normal Parameters
a,b
 Mean 51.5166667 
Std. 
Deviation 
5.50201273 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .091 
Positive .091 
Negative -.086 
Test Statistic .091 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
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3. Analisis Regresi Linear Berganda 
 
 
Descriptive Statistics 
 Mean 
Std. 
Deviation N 
Produktivitas 51.52 6.245 60 
Kepuasan 
Komisi 
27.55 3.510 60 
Training 28.58 3.461 60 
Motivasi 32.90 4.444 60 
 
 
Variables Entered/Removed
a
 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 Motivasi, Training, Kepuasan 
Komisi
b
 
. Enter 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
b. All requested variables entered. 
Correlations 
 
Produktivita
s 
Kepuasan 
Komisi Training Motivasi 
Pearson 
Correlation 
Produktivitas 1.000 .870 .679 .791 
Kepuasan 
Komisi 
.870 1.000 .774 .822 
Training .679 .774 1.000 .765 
Motivasi .791 .822 .765 1.000 
Sig. (1-tailed) Produktivitas . .000 .000 .000 
Kepuasan 
Komisi 
.000 . .000 .000 
Training .000 .000 . .000 
Motivasi .000 .000 .000 . 
N Produktivitas 60 60 60 60 
Kepuasan 
Komisi 
60 60 60 60 
Training 60 60 60 60 
Motivasi 60 60 60 60 
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Model Summary
b
 
Mo
del R 
R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics 
Durbin-
Watson 
R Square 
Change 
F 
Chang
e df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 .881
a
 .776 .764 3.032 .776 64.747 3 56 .000 1.373 
a. Predictors: (Constant), Motivasi, Training, Kepuasan Komisi 
b. Dependent Variable: Produktivitas 
ANOVA
a
 
Model 
Sum of 
Squares df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 1786.057 3 595.352 64.747 .000
b
 
Residual 514.927 56 9.195   
Total 2300.983 59    
a. Dependent Variable: Produktivitas 
b. Predictors: (Constant), Motivasi, Training, Kepuasan Komisi 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standard
ized 
Coeffici
ents 
t Sig. 
Correlations 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order 
Partia
l Part 
Tolera
nce VIF 
1 (Constant) 8.275 3.412  2.425 .019      
Kepuasan 
Komisi 
1.261 .215 .709 5.867 .000 .870 .617 .371 .274 3.651 
Training -.127 .193 -.070 -.656 .514 .679 -.087 -.041 .349 2.862 
Motivasi .368 .167 .262 2.207 .031 .791 .283 .139 .283 3.533 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
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Residuals Statistics
a
 
 
Minimu
m 
Maximu
m Mean 
Std. 
Deviation N 
Predicted Value 40.54 62.71 51.52 5.502 60 
Residual -5.826 6.069 .000 2.954 60 
Std. Predicted 
Value 
-1.996 2.035 .000 1.000 60 
Std. Residual -1.921 2.001 .000 .974 60 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Collinearity Diagnostics
a
 
Model Dimension 
Eigenvalu
e 
Condition 
Index 
Variance Proportions 
(Constant) 
Kepuasan 
Komisi Training Motivasi 
1 1 3.983 1.000 .00 .00 .00 .00 
2 .010 19.543 .92 .04 .01 .08 
3 .004 32.902 .07 .04 .94 .33 
4 .003 36.925 .00 .92 .05 .59 
a. Dependent Variable: Produktivitas 
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Uji heteroskedastisitas 
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Lampiran 4 
FOTO DOKUMENTASI TRAINING 
 
Foto Agen Takaful Keluarga Solo Setelah Training bersama Takaful Agency 
Director 
 
FOTO DOKUMENTASI MOTIVASI 
 
Foto setelah sharing motivation bersama Direktur, Manajer dan Area Manager 
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FOTO DOKUMENTASI KONTES BULAN FEBRUARI 
 
Foto hadiah untuk agen yang berhasil closing bulan Februari 
